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ES TI ir 2 FO DE E A EPS 
SH RAR” PRAS PRA. RSS. PRIM 
i; 又 忙于 工作 , RIB RA, CARB SA. MPA 
HE, PREARF, 一气 读 完 此 书 。 

撞 疮 沉思 ， 此 书 之 所 以 具有 如 此 太 的 魅力 ,不仅 芷 于 
作者 能 够 从 战争 的 视角 来 解释 种 种 市 场 营 销 战 略 和 策略 ， 
并 且 表 述 得 非 清 贴切 和 深刻 ; 还 在 于 作者 在 书 中 引入 的 实 
Pre PPA, ERE ATU Rll AA. 

本 书 开 篇 就 一 语 惊 人 ;“ 当 今 市 场 普 销 的 本 质 已 经 不 再 
是 为 磊 客 服务 ， 因 为 所 有 公司 都 遵循 同样 的 原则 ; 市 场 营 
销 是 战争 ， 是 与 竞争 对 手 对 又 过 程 中 如 何以 智 取胜 ， 以 巧 
取胜 DORE.” XARA SRA AA SHR, IH 
这 入 思考 后 读者 会 发 现 ， 这 不 仅 不 是 对 “顾客 为 上 帝 ” 思 
想 的 否定 ， 反 而 是 在 市 场 萌 销 战 略 层面 二 的 一 种 思想 升华 
正 像 书 中 不 断 向 读者 展示 的 那样 , “在 市 场 营销 的 战争 中 . 
竞争 者 就 是 假想 的 知人 ， 顾 客 则 是 要 占领 的 阵地 。 

本 书 作 者 以 19 世纪 普鲁士 伟大 的 战争 哲学 家 卡尔 ' 沿 、 
克 劳 塞 维 蒋 有 关 战 争 的 思想 为 基础 ， 首 先 介绍 了 2500 年 以 
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营 销 战 


HK MA RRA, Ria ee EERE Ae 
和 仿 御 优势 原则 ， 提 出 了 店 场 寡 销 战 中 的 数学 法 则 一 一 在 
回 祥 条 件 下 ， 大 会 司 击败 小 公司 ; 但 具有 规模 优势 的 公司 
EA TERA ITA A, HEUER AA IA 
WN GL RA A, (A RAPE, AAA RAT 
AE, BEATA BAM AAA A AENA 
AA 

AREA TA A BO ES A AI dx I 
A MBA. ECM. UR A A NIE AI 
AMRIT SAM RPP, ER oni ER AA TB 
销 战 役 中 应 用 这 些 原 则 .“ 只 有 市 场 领先 者 才 应 该 考虑 进行 
防御 ”; 进攻 时 “要 找到 领先 者 强势 中 的 弱点 ， 并 攻击 此 嘲 
点 ; “一 次 好 的 侧翼 进攻 行动 应 该 在 无 人 竞争 的 地 区 尾 
开 "”; 以 及 小 公司 在 游击 战 中 应 “ 找 一 块 细 分 和 市场， 该 市 场 
枢 小 得 足以 字 得 住 " 。 这 些 在 市 场 音 销 战略 中 天 用 大 量 篇 幅 
讨论 的 内 容 ， 通 过 作者 引用 的 战争 语言 加 以 解释 ， 变 得 格 
外 通俗 易 情 ， 并 让 人 感到 寺 曙 一 新 。 

本 此 的 另 一 特色 是 用 若干 章节 分 析 了 市 场 营销 战 中 的 
实际 案例 。 可 局 可 乐 与 百事 可 乐 的 战役 ; SR Se 
啤酒 的 冲突 ; PUE py APA: 以 及 DEC 
对 阵 1BM 等 。 这 些 人 人 们 熟知 品 息 的 案例 ， 在 作者 精心 的 组 
织 下 ,使 读 省 不仅 加 深 了 对 本 书 中 心思 想 的 理解 ,而且 学 
习 了 如 何在 实战 中 具体 应 用 各 种 市 场 萌 销 战略 和 策略 的 技 
25, 


H El 


总 之 ， 作 为 本 节 的 第 一 批 读者 ， 我 在 短 短 的 及 个 小 时 
中 学 习 了 许多 ,也 学 会 了 许多 。 相 信和 其 他 读者 也 会 与 我 有 
[AFA 

在 此 ， 我 用 这 篇 序言 来 表达 对 作者 杰出 工作 的 钦佩。 


2001 年 12 月 于 清华 园 
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WEHR) KWLERZEFN FR URN. A A 
在 得 到 了 证 明 。10 年 前 ，“ 全 球 经 济 ” 这 - MERAN 
现 ， 我 们 所 认为 的 科技 的 强大 阵容 还 只 是 一 些 硅 和 从 工程 师 
眼中 的 -- 毕 微 光 ， 全 球 贸 易 还 仅仅 局 限于 跨国 公司 。 

而 规 在 一 切 都 改变 了 。 从 今天 的 市 场 来 看， 我 们 当初 
所 写 的 东西 就 像 是 一 个 荣 语 会 。 市 场 的 战争 正在 性 界 各 地 
爆发 和 升级 ， 到 处 都 有 入 在 为 生意 奔走 ， 

RAR RRA, CPR) 所 讲 的 策略 与 原则 比 以 
往 任何 时 乌 都 更 加 重要 了 ， 因 为 公司 必须 学 会 同人 他们 的 竟 
SH FIRE, FRERPRT RAMANA. 

公司 的 成 员 必 须 清 楚 ， 并 不 是 要 你 为 公司 流血 辆 性 ， 
而 是 要 让 对 手 为 他 的 公司 承担 沉重 代价 。 

曙 外 .公司 还 应 该 采取 正确 的 战略 。 不 管 您 经 过 的 是 
大 型 、 中 型 还 是 小 型 的 公司 ， 有 《营销 战 放 WARNT LER 
划 编 写 的 续篇 都 为 各 公司 提供 了 迈 向 21 世纪 的 战略 模式 。 

KAA RAKE, EA ER ee EE. 
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献 给 

1% 

大 的 营销 战略 
家 


一 一 卡尔 , 冯 
: 克 劳 塞 维基 


大 的 市 场 营 销 , FEAS MAE ise 

fr. ， 而 是 在 同 竞争 对 手 和 的 对 又 过 如 
PP LORDS, LULA 

ML PALA (ER 
FI CATE EAT MAA 
领 的 阵地 ， 


SIERT ST be TE AS 
需要 更 多 的 人 承担 起 统帅 和 指导 营销 全 局 
的 职责。 来 来 的 营销 将 锁 应 拥有 的 品质 是 
Ris. BA FOR 





KT (HR) 


"eh" OBRA AA 
at. EAS 
RA A TAO, ARALAR AE 
PIONERA. CX HE AR 
Wee EE MT ee LT ARR EN 
出 发 , 迅速 认 清 趋势 ,形成 自己 独特 的 优势 ， 谋 求 
建立 市 场 领导 者 的 地 位 ， 恋 者 还 将 从 眠 功 企业 的 
”案例 分 析 中 得 到 启发 。 
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序 讶 nn (1) 
前 E a (1) 
绪 论 营销 即 战争 (1) 


LIM TA AAA ERAS, AE 
EFF, MEE, MA, YA 
ERP. MEZ, 市场 营销 就 是 战争 ， 在 这 上 场 战 争 
P, KARA POS, BRP RAS EA HM, 


O 营 销 需 要 新 哲学 ee (4) 
O 面向 顾客 (5) 
e Saree (6) 
OA AA) eee (7) 
O LIFE AR ee (7) 
EHEN ae (9) 
FEE 2500 FERIA eee (11) 


营销 人 人 员 可 以 从 世界 上 一 些 最 著名 的 战役 中 没 取 
SKF. 


看 马 拉 挫 战役 : 公元 前 490 FE een (13) 
e 埃 尔 比 勒 战 役 ; 公元 前 331 年 Heer (14) 
@ Hef RR AFCA 207 SE ernennen naar (15) 
“EHEN. 公元 1066 年 cette ete erence maana (16) 
Oe ch eae 公元 1346 See (17) 
O ARA a Oe ee (18) 
EEE: 公元 1775 年 rr cero rn rmac een (18) 
O HA A 公元 LATE een nn (19) 
“EEE. ALBO 年 en (20) 
@ ee FARR, 公元 1815 HE weet ee rr rn rn ro ras (20) 
@ Pla ea ALR. ALBA SE cee cece nese reece es (22) 
O BE BRR. 公元 1863 年 ernennen (22) 
EEE. AI INCH een nenn (23) 
A ee 公元 1940 SE nennen (24) 
第 二 音 兵力 原则 bade rra errar rear errada ranas ros (27) 


克 劳 塞 维 英 的 第 一 条 战略 原则 是 其 力 原则 。 大 重 
吃 小 重 。 强 大 的 军队 打 歼 月 小 的 军队 。 市 场 营 销 也 是 
如 此 。 大 公司 击败 小 公司 。 


O 交战 中 的 数学 法 则 ppp (29) 
9 营销 激战 中 的 数学 法 刚 pp (31) 
OG ae MA Se (32) 


O GEE PE EL BURR corr oran no ran coran rra rro anos (33) 
“要 是 你 真 那么 聪明 的 话 ， 怎 么 没 祝 起 来 呢 ?” 

a (34) 

第 三 章 ”防御 优势 原则 (35) 


SH ERR RAR E 
N. 军事 指挥 官 不 会 打 一 场 对 自己 不 利 的 战斗 。 但 是 
RA SPERMS HK OTE ROARS HT? 就 像 
巴 拉 克 拉 拟 战役 中 的 卡 迪 根 和 葛 底 斯 堡 的 李 将 军 ， 许 
多 营销 将 军 在 兵力 不 尾 的 情况 下 ， 向 占据 制高点 的 竟 
争 者 发 起 了 进攻 。 


®@ 访 逢 中 的 数学 法 则 ee (37) 
O 胜利 的 果实 crcconenncorcnnnnnoneonanonananirononaninncas (38) 
和 @ 中 二 当 莫 雄 (39) 
<HTRFENEREREMERN een (40) 
O 发 动 进 攻 需 要 时 间 ee (41) 
第 四 音 ”次 争 的 新 时 和 代 nennen (43) 


市 场 营销 的 语言 是 从 军事 本 语 转 惜 来 的 . 〈 比 如 
TAB, AMA EA RAR) 我 们 的 言行 都 
fa FER ARH HH, 只 不 过 是 我 们 不 像 他 们 那样 思 
者 问题 并 指定 计划 。 现 在 已 经 到 了 把 军事 战略 原则 应 
用 于 我 们 的 营销 活动 中 的 时 奶 了 ， 并 以 此 增加 我 们 成 
HAMS , 


@ 报刊 标题 中 的 战争 ee (46) 
名 时 预言 ， 还 是 宣 信 ?ee (47) 
Og en TON (48) 
第 五 章 晤 地 的 本 质 ers e er nne nennen ernennen nenn nen (51) 


市 场 营 销 战 的 阵地 并 不 在 杂货 店 和 超市 的 走 麻 
里 ， 也 不 在 底特律 和 达拉斯 等 城市 的 街道 上 的 这 些 实 
实在 在 的 地 方 。 营 销 战 和 斗 竟 阵地 在 制定 计划 、 进 行 构 
Se ANP, KEP RID, PARE, BR 
Fa, 


O - S FLAB RAE BY RY EE een (53) 
o AE 3h fie rh dl ch Heh E a (54) 
ee wed ana eee ah eee ee en teen (55) 
pa 分 割 策 略 形 成 割据 局 面 auc een eee eae eee ees ae (56) 
SA 战略 形式 a (59) 


营销 战 并 非 只 有 一 种 作战 方式 ， 而 是 有 4 种 。 体 
首要 并 且 最 重要 的 决定 是 ， 要 知道 应 该 采用 哪 种 作战 
方式 采用 哪 种 作战 方式 取决 于 你 在 整个 战略 方 阵 中 
的 战略 位 置 ， 并 且 这 个 战略 方 阵 组 建 的 目的 是 能 为 性 
何 产品 和 行业 服务 ， 


9 通用 汽车 公司 应 该 采取 的 战争 形式 et。 (62) 
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O 福特 公司 应 该 怎样 做 (63) 
@ HSE BA A RET rinnen (64) 
昌 美国 汽车 公司 应 该 怎样 敌人 ee (65) 
» 头脑 中 的 山地 cr a ra a a ra rra (65) 
第 七 章 ” 防 征战 原则 (67) 


ES RRA TEE. TH A 3 RA 
则 ,其 中 最 令 人 惊讶 的 一 条 原则 是 进攻 自己 ， 而 不 是 
EKA, 


甸 第 一 条 防御 战 原 刚 ee (69) 
Oe: 第 二 条 防御 战 原 则 ppp (70) 
@ OM = KF AUER RM pp un (72) 
O CEA eee rr nr rr rre rr rra (75) 
BERATER EEE cerraron rara rra rc nt (76) 
O HEA TR erro rro nero rrnrrno nan ee raro rara rrnaras ines (77) 
O 留 下 储备 金 rama c conca rnnna ro nenaco sanan (78) 
@ 联 邦 法 律 ee (78) 
名 营销 战 的 和 平 (79) 
第 八 章 ”进攻 战 原则 Re (81) 


进攻 战 适 用 于 处 于 市 场 第 二 位 和 第 三 位 的 公司 。 
其 中 一 条 最 主要 的 原则 是 寻找 领先 者 帮 势 中 的 内 在 弱 
点 ， 并 向 此 弱点 发 起 进攻 。 


ER 


曙 第 一 条 进攻 战 原则 seen 本 (84) 
O EZRA IM eee (86) 
EE AS (88) 
eOF RAR THAR ee Lv (89) 
8 实 放 中 的 弱点 (90) 
ENE A (93) 
e ERA” MA 本 (94) 
e rd a (95) 
E IA (99) 


市 场 营 销 战 中 ， 最 具 创 新 性 的 形式 是 侧 要 战 。 多 
年 来 ， 大 多 数 重 大 的 营销 胜利 都 是 侧 要 战 。 


O E — AM EM pp (102) 
O EZ MBR EM eee (103) 
ERES E A (105) 
OPA EA eee (107) 
E A (108) 
E NT (110) 
O AREA 2 eee (111) 
甸 促销 方式 的 便 村 战 (112) 
a RUE A (113) 
OA A A erro re nor rca ca rar (115) 
EEE een nennen en (116) 


BA AR (119) 

PHSRRP, KRFRMADMS AH HRER, 
NH RRB ais Bip ENT “BA” 41, BER 
得 重大 胜利 ， 


> 第 一 条 游击 战 原则 a (121) 
EE es AS (125) 
e 第 三 条 游击 战 原则 a (127) 
HERA a (128) 
O ADT ee eee (130) 
en OR a: aia) Reece (135) 
二 产品 游击 战 (132) 
+ i it AL a bate tee rr rara ra rra rra enue (133) 
条 发 展 同盟 :pp (134) 
e A Ab Ze By eR Rana parar naa errado (136) 
EH—H E AAA (137) 


在 同 主要 的 竞争 对 手 可 口 可乐 的 交 域 中 ， 百 事 可 
乐 正在 赢得 这 场 可 乐 战 的 胜利 。 一 个 主要 原因 是 可 口 
TRA Ay Ree EEE, 


= Y 284 ole e [A nana ner ran rr rn ende (139) 
© 5 DA ED ernennen sonen (141) 
DOT eee Oe: on a. ae (143) 
o 百事 一 代 (the Pepsi generation) a {144) 
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tie: on ae: Meee (146) 
ALERTAR: APT, ART een (147) 
ate i ee: eee (148) 
EEE RY A TINA (149) 
© FT AR OTP RR BL AM BAR en (153) 
E A ae TS (154) 
@ Sy RHR cree a (156) 
© TE EE” RUA AS (157) 
© SE FD AY A BE 和 (158) 
第 十 二 童 TEA + o rr rre rr rra (161) 


啤酒 业 是 一 个 会 并 的 过 程 ， 从 上 至 家 啤酒 公司 演 
变 为 全 国 性 的 几 家 大 公司 。 人 小 规模 的 竞争 者 正 处 在 集 
中 兵力 的 时刻， 而 它们 却 做 着 相反 的 事情 。 


e ERA (Budweiser) MER een (163) 
@ 2 7) (Heineken) BRE een (164) 
ALERTA ee (167) 
得 US 10 175 eee (168) 
o 莱特 啤酒 的 问世 a (170) 
e FALFSAHA ee rar rr rra (171) 
en Fae HK Kool — Aid re (172) 
= Se Be hy ae A hens esa teen ee een eee ena eae een eee (174) 
O HERA ES A rr (175) 
8 轻 兵 旅 的 冲锋 ee (177) 


EA A (179) 


第 十 三 章 ”汉堡 包 虐 (181) 
麦当劳 仍 在 继续 占领 汉堡 包 市 场 ， 但 是 汉堡 王 和 
温 迪 斯 也 在 运用 营销 战 的 经 典 原 旭 取 得 进展 。 


e EHAA SA a (183) 
自 汉堡 王 的 策略 (186) 
二 ee ee (187) 
NR TH. “我 们 也 是 ”es (189) 
© A KR een nennen anne (190) 
@ MA) BE TY RA (191) 
@ CARE en a 200 (192) 
EPI ae eee na norr canaria (195) 


没有 人 能 像 “ 蓝 色 巨人 ”一 样 在 市 场 营 销 战 中 游 
丸 有 余 。 和 但是， 假如 起 在 没有 取得 控制 权 的 战场 上 拼 
亲 ， 即 使 是 IBM 也 会 被 打倒 。 


@ 斯 假 里 * 兰 德 公司 对 阵 BM 公司 een (197) 
美国 数字 设备 公司 (DEC) 对 阵 IBM: #-*# 
rr EDTA EER OE EERO EER EEE FEE (199) 
O DEC Xt BE IBM: EM ee (201) 
e DEC 对 阵 IBM: FA bbe eee teat teeter tees (204) 
O Fy Be BE IBM here (206) 


= IBM xt fe IBM Hrn een rre rn rr rr (209) 
o FRA IBM: BE Bb ee (211) 
ó 苹果 对 隆 IBM: Eh na ra (213) 
而 市 场 第 二 对 阵 IBM (214) 
第 十 五 音 11 4:5 ee eee (217) 


形 忒 应 该 服 愉 肉 容 ， 战 略 应 该 服从 战 本 。 取 得 战 
林 上 的 胜利 是 战略 的 最 终 和 惟一 目的 。 战 略 应 该 从 底 
层 而 人 非 项 有 层 发 展 而 来 ， 一 位 和 将军 只 有 在 姐 深 详尽 地 了 
解 了 战局 后 ， 才 能 制定 出 有 歼 的 战略 。 


生成 略 源 于 成 水 REE (219) 
而 ie ee a eee ee (221) 
®@ 旬 克 指挥 官 nena oo maca nee ene ee no rana nandanananes (222) 
e yO eR a (223) 
Oe ee — ROA ee (224) 
O ee (225) 
DOE ICH een nenn ee (227) 
e HI RA cerrara rana o os (229) 
> 47 ah A Be A Be, cerrara nar rr rar (230) 
OMA ER A cts (231) 
BERN GARE re (233) 
第 十 六 章 营销 将 领 oo (235) 


今天 的 商界 咱 唤 更 多 的 市 场 营销 将 领 ， 需 要 更 多 
10 


B A 


的 人 承担 起 统 串 和 指导 营销 全 局 的 职责 。 未 来 的 营销 
HRA AMER. BEARERS. 


O Bh BLA RB een (239) 
昌 营销 将 领 必须 有 勇 各 een (240) 
CERA AA ae (241) 
TEE Be BE TE nennen (242) 
E E ere (243) 
O EEE A JU) ee (244) 
译 后 记 pp (345) 
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战争 属于 商业 竞争 
的 一 部 分 , 同时 也 是 人 类 
利益 和 活动 的 冲突 。 
一 一 卡尔 B+ RFE 
fe 


营销 方面 的 最 佳 书 籍 并 非 由 哈佛 太 学 的 教授 所 写 ， 也 
不 是 由 通用 汽车 公司 、 通 用 电气 公司 或 宝洁 公司 的 人 员 所 


我 们 认为 ， 关 于 市 场 营 销 的 最 佳 书 做 是 由 一 位 名 叫 卡 
尔 ' 沿 : 克 劳 塞 维 落 的 普 鲁 上 退 生 将军 写 的 。 此 书 名 为 《 战 
争论 》， 出 版 于 1832 年 ， 书 中 描述 了 所 有 成 功 战 役 的 战略 
思想 。 

克 劳 塞 维 蒋 是 一 位 伟大 的 战争 哲学 家 。 他 的 思想 利 观 
念书 经 延续 了 150 年 之 久 。 现 在，&《 战 凶 论 》 一 书 所 与 的 内 
容 在 美国 西点 军校 、 英 国 陆 军 军官 学 校 以 太 法 国 圣 " 西 尔 军 
校 被 广泛 引用 。 

自从 《战争 论 》 首 次 出 版 以 来 ,战争 已 经 发 生 了 戏剧 
性 的 变化 。 坦克 、 改 机、 机 关 枪 以 及 大 量 新 式 武 郁 被 广泛 
应 用 。 介 是， 克 劳 蹇 维 芯 适用 于 19 THA, ORD 
Pik AA. 

ORR RE RHE, RN WARE RIL, BER 
AR SY ROA BY TESTEN, BARR ARR, fie at a 
BAER EA 让 
Ze 


e 营销 需要 新 哲学 


传统 的 营销 概念 让 人 人 以为， 营销 必须 满足 消费 者 的 需 
要 和 需求 。 

MALA FASES ARRIBA, ER CAS 
SU E ES BRA”. 

E E: 用 以 引导 商品 和 服 
务 愉 生产 者 到 消费 者 流动 的 商业 行为 。 

密 歌 根 州 并 大 学 的 下: 杰 罗 姆 :麦卡锡 称 营销 为 “ 某 机 
构 通 过 预测 顾客 或 客户 的 和 需求， 以 及 引导 满足 需求 的 商品 
和 服务 从 生产 者 到 顾客 或 客户 的 流动 , 来 设法 达到 其 目标 
的 酒 动 ”。 

对 “需要 和 需求 ”的 最 完整 的 解释 应 该 是 1973 年 哥 伦 
比 亚 大 举 的 约翰 :4A .霍华德 提出 的 。 堆 华 德 称 营 销 为 下 列 
过 程 : (1) 认 顾 客 的 需求 ; (2) 根据 其 机 构 的 生产 能 已 使 
需求 概念 化 ; (3) 将 此 概念 同 此 机 构 的 适当 的 能 力 相 联系 ; 
(4) 根据 先前 确定 的 顾客 需求 ， 使 随后 的 生产 概念 化 ; (5) 
将 此 概念 同上 顾客 相 联 系 。 

这 5 步 过 程 就 可 以 使 营销 成 功 吗 ?难道 通过 确认 、 概 
念 化 和 联系 就 能 使 美国 汽车 公司 成 功 地 同 通 用 、 柱 特 和 克 
菜 斯 勒 汽 车 公司 进行 抗衡 吗 ? 更 别提 同 丰 田 、 达 特 桑 、 本 
田 以 及 其 他 一 些 进 口 车 相 抗衡 了 。 

假定 美国 汽车 会 误 在 确认 顾客 需求 的 基础 上 制定 一 种 
产品 策略 ， 结 果 会 产生 同 通用 汽车 公司 相同 的 生产 线 ， 并 
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月 花费 上 上 百 万 美元 寻找 相同 的 市 场 来 确认 同样 顾客 的 需求 ， 

难道 这 就 蚌 营 销 的 全 部 内 宁 吗 ”难道 胜利 必然 属于 看 
销售 调研 中 做 得 息 好 的 一 方 四 ? 

很 显然 ， 这 其 中 有 问题 。 而 当 美 国 汽车 公司 并 涉 理 会 
顾客 再 求 时 ， 合 司 却 比 以 前 成 功 得 多。 吉普 车 这 一 从 军事 
中 错 来 的 产品 ， 就 是 个 成 功 的 例子 ， 而 美国 汽车 公司 的 窜 
千 却 失败 本。 

PRR BA HEE RA ae AR, 确认 顾客 
ret OR EL AS AB PA GAR a 


* 面向 顾客 


传统 上 ， 营销 人 员 总 是 面向 顾客 。 他 们 一 再 提醒 资方 
(管理 部 门 》 要 面向 顾客 ， 而 不 是 面向 生产 。 

第 二 次 才 界 大 战 以 来 , “顾客 是 上 项 ”这 一 观念 至 疝 无 
E, LESA co Hae AOL. 

(At, MELLA” A—EBA Ae KR 
To ABADIA MAA BEA DIME 

多 家 公司 曾 一 度 忠 实地 执行 其 营销 专家 的 指示 ， 然 而 
HBA CA AW RMA AE, BP YR Be AA ER 
难 性 的 努力 。 

为 了 看 清 我 们 是 如 何 陷 人 这 种 困境 的 ， 我 们 得 加 到 20 
年 代 ， 那 时 的 商业 是 面向 生产 的 。 那 是 宰 利 ' 枉 特 的 易 盛 
期 : 只 要 它 是 黑色 的 ， 您 可 以 拥有 您 想 要 的 任何 颜色 。 

在 面 生生 产 的 年 代 , 广告 开始 出 现在 商业 中 。 广 告 专 
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家 称 ，“ 众 多 广告 促成 了 大 量 需 求 ， 使 太 规 模 牛 产 成 为 可 
BE”. 

BREA AFA RA, MINA aA 
AA. 营销 专家 主管 企业 ， 总 负责 人 从 事 市 场 调 册 。 

Wit, HERR REM MEH). RAP ILA 
ARES 7 Ae TE AA, RT ET ARABIA 
多 大 用 处 。 美 国 汽 车 公司 的 问题 并 不 在 于 顾客 ， 而 在 于 与 
EA. BE. ARMA FU tt ET ENTER. 


e 面向 竞争 对 手 


现在 一 个 公司 要 想 成 功 ， 必 须要 面向 竞争 对 手 。 它 必 
ASRUFOE A, FHP ASMA. KH 
FSS a oh BF EH Ao 

例如 ， 数 字 设 备 公 司 利 用 IBM (国际 商用 机 器 公司 ) 
小 型 计算 机 的 也 点 全 利 上 百 万 ， 而 其 他 公司 在 计算 机 行业 
中 却 气 损 上 让 万。 

同样 ， 赛 文公 司 成 功 地 建立 了 小 型 廉价 复印 机 这 一 滩 
涉 保 ， 而 这 正 是 施乐 复印 机 系列 产品 的 一 个 薄弱 环节 ， 

在 竞争 激烈 的 可 乐 市 场 中 ， 折 事 可 乐 用 其 更 和 厨 的 味道 
对 可 口 可 乐 发 起 挑战 。 与 此 同时 ， 汉 堡 王 提出 了 “ 烤 而 不 
炸 ” 的 口号 ， 对 麦当劳 发 起 了 进攻 ， 

有 些 人 会 说 ,一 份 精心 筹划 的 销售 计划 总 是 包含 竞争 
的 部 分 。 事 实 的 确 如 此 。 通常 ， 销 售 计 划 的 最 后 一 部 分 叫 
M “ED AVA". PRI ABA AAO TARA. € 
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个 细 分 市 场 ， 以 及 从 无 数 的 中 心 组 、 试 验 样 板 和 概念 与 市 
场 测 试 中 仔细 收集 到 的 大 旦 客户 研究 数据 。 


e 将 来 的 销售 计划 


仕 将 来 的 销售 计划 中 ， 将 有 有 蝎 大 一 部 分 是 大 于 强 争 的 。 
这 种 计划 会 仔细 地 分 析 市 场 的 每 一 个 参与 者 ， 列 出 竞争 中 
KENNER, ARE MARA, ARA, Ri 
强 者 。 

调 朋 还 会 有 一 天 ， 这 种 销售 计划 中 将 也 合 每 一 位 更 第 
对 手 的 证 要 销售 人 员 ， 包 括 他 们 惯用 的 销售 策略 及 运作 凡 
格 (就 像 二 战 中 德军 拥有 盟 军 将 领 的 名 单一 样 )， 

这 一 切 对 将 来 的 销售 人 员 和 而 言 意味 着 什么 呢 ? 

DER Se ES, RAIA. MOM 
A DGS BR BE RR ERRE, MA PE PR TTR 

AA LAR. ZH BNTZERN ge 
对 手 发 起 进攻 或 包抄 、 怎 样 坚守 阵地 、 怎 样 以 及 何 时 发 动 
游击 战 。 他 们 需要 更 聪明 的 头脑 来 预测 竞争 动向 。 

在 人 员 方 面 ， 成 功 的 销售 人 员 必 须 搬 有 同 车 事 将 领 一 
re cn ii: BE, TER. 


® TF ot ay FE EI ae AT BY 


HiTRARE RS. ERS, RAMESH 
手 ， 日 标 就 是 要 赢得 胜利 。 


E FR 


RE aT AD OK AE? 并 非 如 此 。 让 我 们 拒 营销 问 
足球 比赛 作 一 次 比较 。 

在 足球 赛 中 ， 进 球 最 密 的 球 队 获 妊 ; 在 销售 赛 中 ， 销 
售 量 最 大 的 销售 队伍 获胜 ,在 这 一 点 上 ， 丙 者 是 相同 的 。 

但 是 ， 泪 我 们 试 着 用 营销 中 的 方法 来 跑 一 场 足 球赛 

我 们 把 一 位 销售 经 理 安 栖 到 一 个 足球 居中， 让 他 或 她 
把 球门 线 当做 进 球 点 ,或 者 说 销售 点 。 接 着 看 吧 ， 那 位 经 
理 撑 好 次 势 ， 径 真 带 球 冲 向 球门 线 。 

即使 您 不 是 体育 专家 ， 也 能 看 出 球赛 中 直接 进攻 的 和 危 
险 性 。 

APRS PRU SAR. LIBERE. DER. id 4h 
A asd BR Be TE FE RT AR XS RB DY FR 

RE, A eee eR, LIRA, BL AR BE, 
你 所 占领 的 阵地 也 正 是 对 你 能 力 的 反映 。 

难道 营销 会 有 什么 不 同 蚂 ? 

为 付 么 那 上 百 条 对 营销 概念 所 下 的 定义 几乎 从 未 所 到 
i “E” APA? 也 没有 担 到 过 其 本 质 特 征 呢 ? 

现今 ， 营 销 的 本 质 转 征 是 公司 间 的 斗争 ， 而 不 是 满足 
人 们 的 需要 和 需求 。 

如 果 人 们 的 需要 和 各 需求 在 商业 竞争 中 得 到 了 满足 ， 那 
AA TARBALL RSE PR. BERN TEE 
TRATE AMARA, 
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oe Te WR 


PR UY HE Ze Be AT Se EA. oe 
我 们 ， 在 战争 时 期 ， 战 争 已 非常 可 怕 了 ， 更 不 用 说 和 平时 
MT. 

反对 自由 企业 机 制 的 人 很 可 能 也 会 反对 此 机 制 参 与 者 
SE ie A AH o 

ERA LA A AO, A 
FAMA LS. MRR BR PS, KANE FR 
+7 x Kae, MEA Ee Ra AR 

对 晤 近 10 年 左右 的 美国 商业 史 的 一 项 调查 表明 ， 如 有 果 
AHR Jaw, SR AA a). MARA A. Pe RK 
公司 许多 记录 在 案 的 巨额 财政 亏损 完全 可 以 洲 免 。 人 研究 战 
争 并 非 共 是 研究 怎样 取胜 。 研 究 怎样 避免 失败 具有 同样 重 
要 的 意义 。 

关 国 经 济 更 要 提防 的 是 无 限制 和 无 意义 的 群体 进攻 ， 
而 不 是 来 自 战 争 艺术 中 营销 角 半 士 技艺 娴熟 的 挑战 。 

日 由 企业 就 是 萌 销 战 。 如 果 您 想 加 人 到 这 种 日 由 企业 
竞争 中 ， 就 应 当 首 先 学 习 … 下 相关 战略 。 | 


第 一 章 
2500 年 的 战争 


基本 原则 : 集中 优势 
兵力 。 不论 在 什么 地 方 者 
是 应 该 首先 和 尽量 争取 
的 。 
— FRA RFE 
ER 






a 


如 采 营 销 就 是 战争 的 话 ， 那 么 我 们 就 来 认真 讨论 一 下 。 
我 们 以 研究 战争 忠 本 身 为 开始 。 REPRE SE eH 
究 的 东西 。 

根据 威廉 和 爱 瑞 尔 . 杜 兰 特 的 论述 ， 在 过 去 有 记载 的 
3438 FR, AA 268 年 没有 战争 。 早 期 历史 大 部 详细 
记载 了 成 功 的 军事 战役 和 战斗 。 

平 在 耶稣 基督 诞生 之 前 ， 世 界 各 地 就 已 有 正规 部 队 在 
战场 上 短兵相接 。 在 无 数 的 两 军 对 刍 过 程 中 ,军事 战略 日 
到 完善 。 


e HMM: 公元 前 490 年 


TEAR. 1.5 万 波斯 (ARE) 人 在 雅典 西北 部 的 
马拉松 海湾 登陆 。 他 们 面 对 的 是 1.1 万 雅典 人 。 在 数量 上 
希 脑 人 处 于 劣势 ， 但 他 们 拥有 一 个 很 大 的 优势 ， 即 步兵 鹿 
阵 - 每 -个 希腊 士兵 都 举 起 盾牌 ， 连 接 在 一 起 ， 这 样 既 保 
护 了 了 日 已 ， 同 时 又 部 分 保护 了 位 于 自己 左边 的 人 。， 

波斯 人 无 法 适应 步兵 方 阵 ， 他 们 只 习惯 于 单打 独 斗 ， 
6000 波斯 上 上 兵 在 200 名 雅典 士兵 面前 倒 下 ,成 为 经 典 的 赫 
兹 对 阿 维 斯 战役 的 早期 翻版 。 
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在 乌拉 松 喜人 役 中 ， 稳 固 确 立 了 集中 兵力 团结 作战 的 军 
a ANG 

当然 了 ， 我 们 今天 能 记 住 这 一 事件 ， 是 因为 费 迪 皮 巡 
兹 的 英勇 行为 。 他 跑 了 22 英里 到 雅典 ， 一 到 达 就 冲 口 而 出 
“庆祝 吧 ! 我 们 胜利 了 ! ”说 完 就 倒 地 而 亡 。 

现在 ， 马 拉 松 长 跑 运 动员 要 跑 26 英里 零 365 码 。 当 然 
了 ， 他 们 在 赛跑 前 不 必 同 波斯 人 打仗 。 


eR MR: 公元 前 331 年 


在 马拉松 战役 的 150 年 之 后 亚历山大 大 帝 的 势力 开 
始 强 大 。 亚 历 出 大 是 亚 里 士 多 德 的 学 生 ， 又 喜 读 荷 马 史诗 ， 
他 勇敢 而 谨慎 ， 就 像 是 早期 的 托马斯 ' 沃 特 森 。 [ 译 者 注 ; 
托马斯 * 沃 特 森 ，1874 ~ 1956 苹 国 企业 家 ， 担任 国际 商用 
机 器 公司 (BM) BAB (1914 ~ 1949 年 ) 和 董事 长 
(1949 ~ 1956 年 )] 

在 和 多瑙河 群 获得 多 次 胜利 后 . 亚 历 出 大 匆忙 赶 回 家 ， 
WMA ASE FMA RR. AM 300 
名 智 士 中 选择 了 犹 靡 西 尼 ， 狄 摩西 尼 可 算得 是 最 早 的 一 位 
广告 代理 人 ， 他 到 处 散播 衣 言 ， 说 亚历山大 的 军队 已 经 灭 
UT. 

污 兵 穆 马 数 年 后 ， 一 场 决 定性 的 战役 于 公元 前 331 年 
在 埃 尔 比 朝 爆 发 了 。 历 史上 对 大 多 数 的 军事 战斗 的 记载 都 
非常 详尽 ， 就 算是 在 2300 年 后 的 今天 ， 我 们 仍 能 看 到 双方 
军队 的 战斗 序列 。( 试 想 宝 清 会 司 的 任何 销售 计划 能 保留 到 
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43 {i 21057) 

大 流 上 以 传统 的 方式 组 织 兵 力 ， 阵 前 是 15 头 战 象 和 
200 辆 战 车 。 而 亚历山大 则 更 有 创造 和 性。 亚历山大 胜利 的 
REET, HEPA HATH RE RE, EHEM 
2000 年 里 ， 这 一 - 队 形 被 不 同形 式 地 加 以 运用 ,， REG 
Wi AERA AMORE, BO A REA OO a 
REWAR, HRPM, 亚历山大 这 领 其 灵活 桃 动 的 骑兵 
绕 到 酸 人 中 后 部 ， 从 右 侧 击破 了 波斯 军队 ， 

亚历山大 取得 了 最 大 的 胜利 ， 成 为 王 中 之 主 。 用 201 
纪 军 事 思想 家 B.H. 利 德尔 ' 哈 特 的 话 来 说 ， 亚 历 山大 所 运 
用 的 战略 是 用 “上 冶 接 方式 ” 克 敌 制胜 。 

哈 特 认为， 一 支 成 功 和 的 军队 应 该 “出 奇 制胜 ”。 


ot FRG: 公元 前 207 年 


下 -- 个 著名 军事 强国 是 罗马 。 在 公元 前 207 年 的 梅 陶 
罗 河 群 ， 罗 马 人 以 实际 行动 证 明了 他 们 强大 的 战斗 力 。 

SR WE (更 称 的 黎 波 里 ) 军队 正在 进攻 意大利 。 
迎 太 基 御 队 由 两 兄 第 率领 (南方 的 汉 尼 拨 和 和 北方 的 哈 斯 德 
便 伯 )， 他 们 必 战 象 作 前 锋 ， 成 为 20 Thee EAR AD OR 

然而 ， 央 兄弟 将 兵力 分 开 的 做 法 是 错误 的 。 尼 禄 CHR 
WEF, MARR) 将 会 教 给 他 们 经 典 的 军事 原则 ， 
苑 集中 优势 兵力 。 

尼 禄 首先 率 兵 南下 ， 向 汉 尼 拔 的 方向 进发 ， 但 在 傍晚 
At, (eR PAIK. ARAM R ERR KT ee, 
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E 销 K 


LERNER, MARTE Ef 
ERA AAA AR 

这 场 战斗 就 像 是 埃 尔 比 勒 战役 的 重演 。 尼 禄 率领 牢 队 
的 石 要 绕 过 只 斯 德 重 人 的 左 囊 。 这 次 进攻 出 人 意料 得 成 功 ， 
ERMAE AR Se LENA EA 

Am, PA RA. TER ALA, BRAS 
A Rite Y AM 14% $ 250 FEAR ERE. 

连 汉 尼 拔 和 他 的 战 象 也 比 尼 禄 更 出 名 。 用 行 关 说 ， 这 
叫做 :“ 顾 了 的 天 开 开 玩笑 ， 输 了 的 人 却 据 据 新 闻 话 题 。 


e ENEE A: 公元 1066 年 


时 间 跨 越 1000 年 左右 ， 咱 们 现在 看 看 英国 的 一 个 名 为 
黑 斯 廷 斯 的 小 城镇 。 在 这 里 ， 诺 最 人 在 威廉 《有 妈 通 常 所 说 
的 征服 者 威廉 ) 的 领导 下 ， 改 变 了 历史 的 进程 。 当 时 与 诺 
BANENERERF BAMA. 

lel SARS a, FEEFAMICAR ARA, YE 
黑 斯 廷 斯 ， 双 方才 有 一 些小 规模 的 胜利 和 失败 。 最 后 ， 威 
廉 作出 了 一 个 重大 决定 。 他 决定 ,了 哈 罗 德 这 位 了 不 起 的 统 
山本 人 ， 应 该 成 为 诺 曙 人 攻击 的 主要 目标 。 

因此 ， 威 廉 派 出 20 APS RRR TAN, AR 
拿 哈 罗 德 。 { 今 二 ,我 们 会 派 沿 20 名 律师 ， 配 备 一 些 5 年 
期 的 合同 .) 4 名 诺 曙 骑士 擒获 了 哈 轩 德 ， 并 立即 将 他 糙 死 
To 

HERA. BRAS ARNE T , MAY 
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BABY. BBR OC TR SE 
e ERK: 公元 1346 = 


战争 就 像 商 业 一 样 ， 从 不 会 是 单方 面 的 。1346 年 ， 英 
国 在 克勤 西向 法 国 进行 了 报复 。 

爱德华 三 亿 取 得 胜利 的 关键 在 于 英国 的 长 马 。 这 一 技 
术 进 步 不 能 说 不 像 营 销 战 中 一 种 新 产品 的 开发 。 有 了 长 马 
(14 其 纪 的 机 关 枪 )， 步 兵 和 尝 箭 手头 一 次 能 够 顽强 地 抵抗 
马上 的 骑兵 了 BEE BF RAR ep 

但 是 ,长 弓 虽 然 比 石 弓 快 6 售 ， 却 需要 技能 和 训练 才 
能 操作 。 长 弓 有 100 磅 的 拉力 ，200 码 的 射程 ， 要 成 为 一 名 
完全 合格 的 马 驾 手 得 需要 6 年 的 时 间 。 

这 就 是 为 什么 在 而 英国 ， 星 期 天 的 射箭 训练 是 强制 性 
BK, mR SHLAA AE. 

(69 年 后 ,在 1415 年 的 阿 金 库 尔 战 役 中 ， 法 军 仍 然 没 
有 接受 教训 。 在 这 场 战 后 中 ，5500 名 英 军 打败 了 20000 各 
法 军 。 马 上 的 骑兵 又 -次 输 给 了 长 弓 。) 

营销 成 中 有 没有 可 能 对 抗 一 个 强大 的 对 手 呢 ? 

这 当然 是 可 能 的 ， 但 是 你 需要 一 把 长 号 。 比 如 海 洛 德 
公司 的 静电 复印 术 以 及 拍 立 得 公司 的 兰 德 照 相机 都 是 这 样 
的 长 号 。 


E 销 战 


e 糙 北 克 战 役 : 公元 1759 年 


17594, 72S BATE BE R-AK, IB 
伍 尔 淡 将 军 率 领 的 英国 军队 出 奇 制胜 。 REA 
ARMM Ph, BAT “RR” RE, BAW. 
1 BL PP. 

BAR GORE, IRA E a 
径 并 非 一 定 是 最 直接 的 那 种 。 问 问 你 自己 ， 哪 种 途径 最 能 
动手 对 于 的 根基 。 

不 幸 的 是 , 篇 姆 其: 伍 尔 夫 将 军 没 能 活着 享受 到 他 这 一 
著名 胜利 的 果实 。 他 的 对 手 一 一 路 易 斯 ' 约 登 夫 ' 德 ' 蒙 卡尔 
ERAS AMARA HMA, RRM. EMH, 
不 管 是 军事 战争 还 是 营销 战争 ， 都 会 有 伤亡 。 

双方 都 会 有 伤亡 。 


eM RRR: 公元 1775 年 


仅 在 16 年 之 后 ， 战 火 就 离 家 门 更 近 了 。 在 波士顿 外 转 
的 邦 克 山 ， 爆 发 了 我 们 国家 独立 战争 中 最 著名 的 战役 。 

Rie MMe PAA AWK, RAR A, A 
为 一 般 美 国人 并 不 知道 邦 克 出 战役 是 在 哪 座 出 发 起 的 ， 也 
不 知道 哪 方 获胜 了 。 

ERE A BRE LASA A A BP TH GSE 
这 里 有 感 廉 ' 普 雷 斯 科 特 指挥 官 率领 下 的 1000 名 士兵 ， 指 
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挥 官 合 令 士兵 : “在 看 至 敌人 的 眼 名 之 前 ， 不 要 开火 。 F 
午 3 上 总 钟 ，3000 英和 军 在 威廉 : 豪 将 牢 的 率领 下 向 山顶 进攻 ， 
美国 士 琶 屏 住 火力 ， 直 到 身 着 红色 军服 的 英 军 只 有 50 Bit 
时 才 开 火 。 

真是 一 场 血 战 。 如 同 所 有 严密 设防 的 战壕 前 的 正面 进 
ME, REMATE. $ 3000 RE PRA 1000 A 
亡 。 

HATE TIE? 当然 是 英 军 。 英 军人 数 是 美军 的 3 倍 ， 
美军 最 终 被 打败 了 ， 因 为 敌 军 的 最 白 太 多 了 ， 红 色 军 服 也 
KET . 


eADPMRR: AT 1776 年 


当然 ， 每 个 人 都 知道 1776 ERC. Kai. 
ACHR, FR ERAS KR ie 
河 ， 痛 击 了 一 股 黑 森 雇佣 兵 主 力 。 对 不 对 ? 

不 对 。 事 实 上 上 上， 华盛顿 军队 的 人 数 超 过 了 黑 酚 雇 饥 兵 
(2000 对 1500). RMB LARA EH BTM I ix 
— ft, 

THAR EI, RAB BARK HEH 
则 。 上 胜利 通常 属于 更 强大 的 一 方 的 。 拿 破 仑 ' 波 拿 巴 说 : 上 
帝 站 在 兵力 多 的 一 方 。 


eR Mire iw: 公元 1805 € 


但 是 在 1805 年 ， 拿 破 仑 在 奥 斯 德 立 化 取 得 最 大 的 军事 
胜利 时 ， 兵 力 并 不 点 优势 。 

他 所 拥有 的 优势 是 灵活 性 。 他 诱 使 俄 奥 联军 攻打 他 的 
AR, Bia, hABaARSARAMR SHR. 

WREARSERAREE. SREREWAKBATASD 
迅速 。 他 声称 ,同一 时 间 内 ， 敌 人 走 上 1 英里， 他 的 军队 
能 走 2 英里。 拿破仑 说 : 我 可 以 输 掉 一 场 战 斗 , 但 我 决 不 
和 输 掉 .一 分 钟 。 

THAR REM? ABs BL ZO DR, LD 
天 ,其 至 多 少 星期 都 在 销售 计划 、 调 研 、 市 场 测试 中 流失 
TR? 宝贵 的 时 间 总 是 台 白 浪费 挤 了 。 结 果 只 是 从 胜利 的 
边缘 抢 加 又 一 次 的 失败 。 

(在 1812 年 的 伯 罗 的 诺 战 斗 中 ,拿破仑 忘记 了 奥 斯 德 
立花 战役 的 经 验 。 他 不 顾 参 谋 们 的 意见 ， 将 他 的 主力 投入 
到 对 俄国 的 正面 作战 中 。 结 果 在 敌人 化 为 乌有 之 前 , 已 有 
30000 法 国士 兵 伤 立 ,一 个 多 进 纪 语 ， 这 一 场面 义 被 阿 道 
RAHNER,) 


HRP SR: 公元 1815 年 


EZ.) EHANN- TIRARRT, RRMZN 
结束 了 拿破仑 的 光荣 之 旅 。 
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在 请 铁 片 ， 拿 玻 仑 军队 在 数量 上 占有 轻微 优势 ， 他 以 
74000 人 对 威 灵 顿 的 67000 人 人。 但 是 ,拿破仑 处 于 进攻 一 
方 ， 而 威 灵 顿 却 可 以 等 待 。 拿 破 仑 知道 ， 他 必须 在 普 鲁 二 
军队 网 英 军 和 甸 军 会 台 之 筋 发 动 进攻 。 

克 劳 蹇 维 蕊 的 第 二 条 战略 原则 是 防御 优势 。 根 基 稳 因 
的 防御 地 位 坚不可摧 。 

(因此 ， 很 据 竞 争 和 资金 投 人 情况， 我 们 可 以 预计 ， 十 
佛 兰 将 是 今年 销量 最 高 的 汽车 ， 佳 洁 士 将 是 销量 最 好 的 牙 
E, 麦当劳 将 是 最 大 的 快餐 公司 。) 

1815 年 6 月 18 AK 7:30, SEHK. BROCK 
最 后 一 搏 ， 他 命令 10 个 背 的 近 卫 军 向 英 军 中 部 发 动 正面 进 
攻 。 他 命令 士兵 “勇敢 ， 再 勇敢 "。 

oS EIR: “MST Ree. MAR 
回 一 场 不 能 挽回 的 战斗 。 他 使 用 了 他 最 后 一 丝 力量 ， 最 后 ， 
像 一 个 乞丐 一 样 ， 不 仅 持 掉 了 他 的 战场 ， 也 丢掉 了 他 的 皇 
冠 。 

拿破仑 在 清 铁 卢 会 战 中 向 底特律 的 美国 汽车 公司 说 明 
了 什么 呢 ? 

美国 汽车 公司 是 冤 应 该 在 搜 有 可 性 利 的 吉普 车 的 情况 
FRR Fe? 

bt F(t BE RE HEAR #2 A” ER,“ 
位 将 军 不 会 愿意 在 战斗 中 打 到 只 剩 一 个 人 ， 一 名 优秀 的 模 
手 也 不 会 去 下 一 盘 败 局 已 定 的 棋 。” 
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e@ 巴 拉 克 拉 瓦 战役 : Am 1854 年 


HERA, RER AAA FAR EX 
AR, RER EE? 记 住 ， 胜 利 者 总 是 无 名 的 ， 
( 淮 是 通用 汽车 公司 的 总 裁 呢 ? 谁 又 是 宝洁 公司 的 总 裁 呢 ?) 

企 书 拉克 拉 瓦 ， 爆 发 了 拱 办 上 最 著名 的 进攻 也 是 世界 
上 最 有 效 的 进攻 。 

昔 名 的 “ 轻 兵 进攻 ”是 个 灾难 。 卡 迪 根 勋 二 率领 他 着 
名 的 600 名 士兵 ， 径 直 梭 露 在 敌 军 的 重 火力 下 ,马上 就 被 
th, ALE. 

有 有 将 的 “重兵 进攻 ”发 生 在 同一 个 早晨 。 轻 兵 旅 沿用 
了 重兵 旅 的 成 功 之 处 ， 却 正 是 其 失误 之 处 。 拉 格 兰 命令 卡 
迪 根 发 动 进攻 ， 命 令 被 误解 ， 造 成 了 灾难 性 的 后 果 。 


CBR MERA: 公元 1863 年 


历史 是 重演 的 ,只 是 名 称 会 改变 。1863 年 ,罗伯特 :EE: 
李 将 军 对 阵 …… 

你 能 记得 获胜 将 军 的 名 字 吗 ? A, TERRA SH 
= FF 

应 该 是 乔治 :CG': 米 德 ， 又 是 众 针 默默 无 闻 的 获胜 者 中 的 
一 但。 

上 百 本 的 书 都 曾 摘 述 过 内 战 申 这 场 决 定性 战役 。 李 将 
TARA MESE EA? 皮 克 特 冲锋 晚 一 些 会 出 现 件 么 情 郊 ? 
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让 我 们 来 看 -- 下 双方 的 兵力 ，。 李 将 军 有 75000 人 ， 而 米 德 
ZE AER BROOD A» 

因此 ， 你 不 必 翻 网 所 有 的 书籍 查找 北 六 获胜 而 南方 类 
败 的 原因 。 战 略 第 一 原则 已 经 同 你 换 示 了 这 一 点 。 

RAR “SRA”, FR SE HER: “这 个 原则 
不 论 在 什么 地 方 都 是 应 该 首先 和 尽量 争取 的 ,在 决定 性 的 
地 点 把 尽 可 能 多 的 军队 授信 战斗 。 

bs EE KOA TE LARTER RR, X 
HAB eRe PR API ARIE. RAMA AMA 
半 。 大 多 数 情况 下 ， 总 是 数量 多 的 一 方 获胜 . 

我 们 在 球场 上 高 唱 CU) WA CR RID MAR 
Ae tt 13000 A. 


ex WT RA: 公元 1916 年 


EA — PC AAA LEIA BE, TER 
— HR A” FAT. 一 项 技术 的 进步 又 一 次 加 强 了 
防守 方 的 力 其 。( 就 像 五 六 十 年 代 电 视 在 市 场 营销 中 的 作 
A.) 

关于 这 一 点 ， 设 有 比 1916 He TE AK AL RLS 
有 力 的 了 。1916 年 7 月 1 日 ， 在 一 个 星期 的 炮火 准备 后 ， 
英国 士兵 和 法 国士 兵 跳出 战 壤 ， 向 更 大 的 战场 进军 ， 却 车 
过 在 德 御 猛烈 的 机 枪 火 力 下 。 

盟 军 仅 在 头 一 天 的 伤亡 人 数 就 这 到 了 50000 A. Rt 
EL S 140 大 。 血 战 的 惨状 史无前例 。 
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索 既 河畔 血 染 的 土地 带 来 什么 战斗 成 果 呢 ? 只 不 过 是 
前 进 了 5 英里 。 

Ch Fe RD, RAPES oh. eR 
步 的 重要 性 在 20 FEA RAE A, ER RRA 
HH, BEUEZE Se, RAMA TARA RATA AAA 
HER. PERE, MU BMRÍFBMA MERA, KEN 
FEAR TR Hh TER PER, ) 


a 色 当 战役 : 公元 1940 年 


你 的 竞争 对 手 常 常 比 你 的 央 友 黑豆 欢 你 的 所 作 所 为 。 
1917 年 英国 在 康 布雷 战役 中 投 和 人 使 用 的 武器 在 1940 年 阿 登 
高 地 的 森林 中 扮演 了 主要 的 角色 。 

在 这 场 砚 代 的 经 典 战役 中 ， 冯 ' 隆 施 泰 特 的 坦克 兵团 突 
效 盟 平 防御 的 薄 民 环 节 ， 即 位 于 南部 法 国 马 其 诺 防 线 和 北 
部 英国 远征 军 之 间 的 薄 红 防御 。 

法 国 军事 专家 说 : “在 阿 登 高 地 你 无 法 使 用 坦 死 -” 这 
些 专 家 大 概 是 那些 认为 魁北克 峭壁 无 法 黎 缘 的 专家 们 的 后 
E. 

ETE, RERERFZERNH, FRA 
英国 国内 的 战场 。 

REO A ERE FRE, A TIER TE 
BER Mp eM. EXIME fA KY He aE OK Re 
RER AS a EEES 
cK ARAL BL 
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几 年 后 ， 多 数 成 功 或 争 的 秘密 武器 一 一 数量 优势 ， 随 
着 美国 军队 和 德 怀 特 .D-: 龙 森 豪 威 尔 将 军 的 到 来 而 现 身 ， 

如 果 有 人 把 商业 和 战争 的 共同 之 处 比 向 一 个 人 的 话 ， 
ARAL ERR RE. POR RDA, AH 
“A” FSH” NAT, BABE. 

他 的 诸 言 是 大 老板 的 语言 。 在 为 欧洲 防御 战 作 淮 备 时 ， 
将 至 警告 他 的 士兵 :“ 不 要 做 天 谓 的 牺 牡 ， 直 到 我 给 你 们 信 
Ay” 

我 们 知道 那 次 防御 战 的 结果 。 我 们 六 一 次 打 赢 六 军事 
i. Beh CAR. RAR ABA A, 
TET A Se KH EFT KIT. 

谁 又 会 打 赢 80 ETL A 90 FER BR? 胜利 将 会 
BTMATE PRR Se Ae, EBETBEHU 
KAW -PIBSRE, ， 像 拿破仑 ' 波 拿 巴 一 样 调 兵 中 将 ， 像 
齐 涪 "5S' 了 巴顿 一 样 矣 勇 善战 的 营销 将 军 们 。 






第 二 章 


兵力 原则 


必须 在 决定 性 的 好 
把 把 尽 可 能 多 的 军队 投 
ARR Fo 


—FR BAER 
ER 







你 是 否 常 听 公 司 里 的 入 说 到 达 事 业 顶 蜂 比 守住 事业 项 
峰 更 容易 ? 

算 了 上 吧 。 这 只 不 过 是 这 些 人 创造 的 神话 ， 他 们 对 社会 
学 研究 更 感 兴趣 ， 对 现实 商业 竞争 却 不 感 兴趣 。 

守住 顶峰 远 比 到 达 项 峰 容 易 。 领 导 者 是 山 匡 之 王 ， 可 
以 利用 兵力 原则 。 

没有 任何 原 峙 能 像 兵 力 原 则 这 样 处 于 根 革 地 位 。 这 是 
一 种 自然 法 则 ， 庆 和 鱼 吃 小 鱼 ， 大 公司 击 垮 小 公司。 


eK RP hy KF AU 


在 研究 交战 中 的 数学 法 则 后 ， 你 就 会 发 现 为 什么 通常 
都 是 大 公司 获胜 。 假 设 红 队 有 9 名 士兵 ， 同 只 有 6 各 士兵 
的 蓝 队 交战 。 红 队 占 有 50 怠 的 数量 优势 。 人 数 可 以 是 8 个 
大 对 6 个 人 大， 也 可 以 是 AM 60 A, BRA 9000 人 对 6000 
人 。 不 管 到 底 是 多 少 ， 其 中 的 原则 是 相同 的 。 

ABIX, FHS 3 枚 子弹 就 有 一 要 能 射 杀 1 TER. 

第 一 次 火 撞 后 ， 战 届 发 生 了 戏剧性 的 变化 。 红 队 由 9:6 
的 优势 转变 为 7;3 的 优势 。 红 队 50% 的 兵力 优势 变 为 大于 
100% 。 
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随 着 战火 的 燃烧 ,这 种 致命 的 算术 递增 仍 在 继续 。 

ae RES, BCP EA ELA 6:1 后 绝对 优势 。 

RER, HERA REE To 

再 来 看 -- 下 双方 的 伤亡 情况 。 优 势 兵 力 { 红 队 ) 的 伤 
亡 人 数 仅 是 劣势 兵力 ( 蓝 队 ) 的 一 半 。 

这 -结果 可 能 则 好莱坞 电影 中 那些 误导 人 的 观念 正好 
相 有 及。 在 那些 电影 里 ， 少 数 几 女 战 舰 消 灭 了 日 本 的 大 批 战 
舰 ， 最 后 才 被 击毁 。 

现实 生活 是 不 同 的 。 大 众 甲 沉 虫 (一 种 微型 车 ) 要 是 
和 通用 大 巴 相 挤 会 怎样 呢 ? 你 会 看 到 ， 大巴 只 是 在 保险 杆 
Limi oR, MAS AN oR ORAR 
形 越 大 ， 对 方 摔 得 就 越 惨 。) 

这 两 辆 车 产生 了 动量 交换 。 这 是 物理 的 一 个 基本 定律 。 
大 而 蛋 的 车 承受 的 损伤 比 小 而 轻 的 车 要 少 。 

第 二 次 世界 大 战 中 ， 嚼 和 军 在 欧洲 的 胜利 并 没有 秘密 可 
百 。 德 年 有 2 个 士兵 ， 我 军 就 有 4 个 士兵 ; MER 4 个 士 
兵 ， 我 军 就 有 8 个 。 策 估 发 明了 现代 战争 ， 然 而 他 们 的 技 
巧 和 经 验 以 及 像 隆 美 尔 和 汉 ` 隆 施 秦 特 这 样 的 统帅 却 都 无 法 
改变 交战 中 的 数学 法 则 。 

在 军事 上 ,数字 太 重 要 了 。 多 数 军 队 都 有 一 个 智 守 机 
构 ， 叫 做 参谋 部 。 它 来 告知 指挥 官 们 策 军 的 人 数 、 方 位 各 
兵种 。 (威廉 0C" 威 斯 特 摩 兰 和 哥伦比亚 广播 公司 的 官司 的 
关键 就 在 于 ， 越 南 战争 中 参谋 部 的 文件 是 否 伪造 。) 


第 二 章 ”兵力 原则 


* 党 销 激 战 中 的 数学 法 则 


两 个 公司 在 对 阵 附 ， 上 述 原 则 同样 适用 。 圭 帝 偏 向 力 
BERNA 

DRA Robt, AAP RARARNASAS HA 
市 场 的 更 大 份额 。 

市 场 一 旦 被 分 割 ， 占 有 更 大 份额 的 公司 将 继续 从 小 公 
Fi AG BIA BS. 

大 会 司 能 担负 更 大 的 广告 预算 、 更 大 的 调研 部 门 、 更 
SHS eS, MRR RRR, ARR 。 

难道 小 公司 就 没有 前 途 了 吗 ? MRA, ARMA RMS 
这 本 书 的 原因 之 一 。 (通用 汽车 公司 、 通 用 电气 公司 以 及 
IBM 公司 并 椒 需要 研究 克 劳 塞 维 医 的 理论 以 期 获胜 ,) 

但 是 ， 规 横 小 的 公司 占有 的 市 场 份 额 小 ， 所 以 有 必要 
SFE ERA E. MEME AAA RM, 
UE FR EA. TREAN: “Ste baht HAA 
队 的 战争 艺术 在 于 ， 要 在 进攻 点 和 防御 点 投入 更 多 的 乓 
A.” 

卡 斯 特 若 是 能 使 苏 族 和 人 去 山区 各 个 击破 ， 可 能 会 成 为 
我 们 国家 最 痊 名 的 英雄 。 

将 军 们 知 遵 兵 力 诛 则 的 重要 性 ， 因 此 他 们 花费 许多 时 
WORE. YRT, WT RR. 和 将军 们 得 告诉 十 : 
兵科 ,他们 非常 优秀 ， 人 季 们 的 装备 非常 精良 。 

正如 巴顿 将 军 上 所 说 : “现在 我 们 有 世界 上 最 好 的 食物 、 
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最 好 的 装备 、 最 佳 的 土气 ， 还 有 最 棒 的 士兵 。 你 知道 吗 ， 
大 哪 ， 我 还 真 可 怜 我 们 要 对 付 的 那 玫 杂种 。” 

洗 多 营销 将 军 却 总 是 犯 同 样 的 错误 ,成 为 他 们 自我 言 
FORO APE. 特别 是 ， 他 们 自己 的 言谈 使 他 们 陷 人 了“ 优 
BTL” Al “EPH ah” AROSE. 


“优秀 员工 ” 的 请 IR 


你 很 容易 说 服 你 的 职员 ， 就 算是 在 逆境 中 ,优秀 员工 
也 会 获胜 。 这 也 是 他 们 想 昕 到 的 。 质 量 当 然 和 数量 一 样 ， 
也 是 营销 战 的 -个 因素 。 

KENNE, KEN MEERE TREE ER Er. 

ZAS, ARRE ARRE, WRITER BAT 
12 人 对 抗 最 强 的 球 队 的 IA, APA AR 

在 商业 中 ， 员 工 数量 越 多 ,集结 质量 差异 就 会 越 内 难 . 

仕 销 售 会 议 中 ， 一 个 头脑 清醒 的 销售 经 理 绝 不 会 用 销 
Ed 上 的 事实 来 搞 乱 他 鼓舞 士气 的 讲话 。 一 位 优秀 的 将 军 
也 不 会 让 军事 战略 建立 在 全 靠 优秀 车 兵 的 基础 上 。{ 威 灵 顿 
说 : “我们 的 军队 都 是 些 人 汗 组 成 的 ， Soe A.” 

REA, MAPAS AE ARA AAA 
AS AA Mi 
BAUR, TRAZA A TOR TT HEE. 

要 靠 优秀 的 战略 来 打 胜 仗 。 

然而 ， 许 多 公司 都 紧 抱 着 优秀 员工 策略 不 放 .， 他 们 坚 
信和 能 招 欧 到 比 对 手 更 优秀 的 员工 ， 以 为 制定 更 好 的 培训 计 
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RUBLE AIT ARE A TAF a 

任何 学 过 统计 学 的 人 都 会 嘲笑 这 种 想法 。 当 然 ， 集 结 
AAS TARA TARR OREM. AR, AAA, Fo 
BR) TARA PA AE, 

PEER, REPAMAR A CLA RBA 
AY BT SEE IL “FO 

我 们 最 后 来 算 一 下 ，IBM 公司 有 369545 4, WH 
We RPK, Et: 的 基础 上 ，!IBM AS SHIR 
工人 人 ， 而 不 是 更 多 的 灰 领 技术 工人 . 

(BM 公司 正在 用 芯 森 豪 感 尔 的 方式 打 赢 计算 机 战 。 对 
手 有 2 个 人 时 ，IBM 就 有 4 个 人 ; 对 手 有 4 个 入 时 ，IBM 就 
有 8 个 。 


e “优质 产品 ”的 请 误 


A ESE LN 
MANTA E ARO A RETA. 

其 实 ， 这 些 经 理想 法 的 背后 是 :“ 事 实 会 检验 一 切 。 

换 人 可 话说 ， 如 果 你 指 有 优质 产品 ,使 只 需 寻 找 一 家 优 
芳 的 广告 代理 人 ， 让 广告 代理 人 来 完成 产品 与 顾客 相 海通 ， 
RETA RATAS MAA 

PAMELA AE MA AS RAE”. Zs HIRE 
自己 产品 优质 的 “事实 ”， 以 为 广告 商 或 销售 队伍 也 能 用 这 
种 事实 澄清 扎根 在 客户 头脑 中 的 错误 观念 。 

请 不 要 犯 傻子 。 广告 和 促销 绝 不 会 那么 容易 改变 一 个 
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Sn LS 

什么 才 鼻 事实 呢 ? 每 个 大 的 头脑 里 都 有 一 个 暗箱 。 你 
MAPA MEAR A, ASIA AR LAIA, 
PR A RA CRA 

在 今天 的 市 场 营销 中 ， 你 所 做 的 惟一 最 白费 力气 的 事 ， 
就 是 企图 改变 人 的 心理 。 心 理 一 旦 形成 ， 几 平 是 无 法 改变 
a 

底 什 么 才 是 事实 呢 ? 事实 就 是 顾客 脑子 里 的 观念 

条 能 这 不 是 个 自 己 的 事实 但 这 是 惟一 你 得 应 付 的 事 To 
你 得 先 承 认 ， 然 后 再 着 于 应 付 。 


e 要 是 你 真 那么 聪明 的 话 ， 怎 么 没 富 起 来 呢 ?” 


就 算 你 成 功 地 让 顺 客 信服 你 的 产品 质 景 非常 好 ， 顾 客 
很 快 就 有 了 第 二 个 想法 :“ 喂 ， 要 是 你 的 计算 机 比 IBM 的 还 
好 ， 你 怎么 没 像 IBM 那样 成 为 第 一 呢 ?*” 

就 算 你 说 服 了 一 些 暗 第 站 在 你 这 一 边 ， 这 些 上 暗箱 的 主 
人 很 快 就 让 那些 尚未 被 说 服 的 多 数 人 动 所 了 他 们 的 判断 。 

假如 你 真 那么 聪明 的 话 ， 为 什么 没 能 富 起 来 呢 ? 这 个 
问题 很 难 回 答 。 在 营销 战 中 ， 你 不 能 仪 舍 “事实” 打 胜 仗 ， 

当然 还 有 这 么 一 种 幻想 ， 即 从 长 远 看 来 ， 优 质 的 产 员 
Roe. BE, 不管 是 成 争 史 还 是 营销 中， 都 是 由 胜 
者 书写 的 ， 而 非 败 者 。 

强权 即 真 理 。 赢 家 通常 都 有 香 优 质 的 产品 ， 他 们 通常 
也 有 能 力 这 么 说 ， 
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| 防御 优势 原则 






防御 这 种 作战 形式 
就 其 本 身 来 说 比 进攻 这 
HERDER, 
一 一 卡尔 BB AR 
PER 







EEE UE ESA 

军事 指挥 官 们 不 会 向 数 伴 于 自己 的 力量 力战 。 太 致 算 
来 ， 进 攻 要 想 成 功 的 话 ， 应 该 在 进攻 地 点 至 少 投 入 策 方 的 
3 悦 兵 为 。 

然而 ， 有 和 多少 昔 销 将 军 愿 意 在 力量 完全 不 充足 的 情况 
FASERN? 就 像 在 巴 拉 克 拉 瓦 的 卡 迪 根 勋 螺 和 葛 底 斯 
RMSE 样 ,许多 营销 将 军 在 发 动 进 攻 时 ， 其 广告 种 
促销 费用 完全 不 充足 ， 仅 为 1/2，1/3， 其 至 1/10. HER 
wei LT. 


。 防御 中 的 数学 法 则 


EO RS, MES, RRM Lok, 兵力 多 的 一 
方 总 是 会 占据 优势 。 
ME, STAR RR THEN, HORS ie? 这 
会 不 会 改变 其 中 的 数学 法 则 呢 ? 
假定 红 队 有 9 名 士兵 ， 同 蓝 队 交 成 ， 蓝 队 只 有 6 名 不 
兵 。 此 时 红 队 有 50 驼 的 兵力 优势 。 但 这 次 蓝 队 处 于 防守 地 
位 ， 正 防守 在 战壕 或 散 兵 坑 中 。 
情况 还 是 如 此 ， 对 蓝 队 土 兵 来 说 ， 每 射出 1 枚 子弹 ， 
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BLE HA DEI ER. 

企 蓝 队 处 于 防守 的 安全 地 位 下 . ELA BD oS ie BA LE 
Rit AS? EN AN LE 9 发 子弹 才能 射 中 一 个 蓝 了 区 
ER, WEE IRM, 

(这 种 情况 同 “ 征 服 ” 销 售 的 难度 相同 ， 即 从 一 个 根基 
稳固 的 竞 邹 对 于 手 里 生生 生意 ， 要 比 从 原本 不 受制 约 的 顾 
客 那 里 得 到 生意 难得 多 .) 

第 一 次 交火 后 , 红 队 兵力 仍 比 蓝 队 多 , 但 比 数 仅 为 7:5 
了 。 第 二 次 交战 后 ， 比 数 降 为 5:4。 第 三 次 交火 后 ， 双 方 
兵力 相当 了 ， 为 4;4。 

红 队 发 起 进攻 时 ， 有 50 名 的 其 力 希 势 可 是 现在 却 同 
对 方 竺 平 了 。 这 时 ， 红 队 指挥 官 最 好 取消 这 次 进攻 ， 因 为 
他 不 再 占据 人 数 优 势 了 。 


e 胜利 的 果实 


贯穿 整个 战争 忠 ， 防 御 补 证明 是 战争 中 更 哺 有 力 的 - 
种 形式 。 在 朝鲜 战争 中 ， 美 军 在 南部 的 防御 成 中 获胜 ， 而 
在 北部 的 进攻 中 失败 。 

英国 在 对 其 殖民 地 的 进攻 中 失败 ， 而 在 滑铁卢 的 防御 
中 获胜 。 

随便 哪 一 位 足球 联赛 教练 都 会 急 着 告诉 你 ， 足 球赛 中 
进攻 看 起 来 极 具 魅力 ,但 是 防守 才 会 赢 球 。 

如 果 防 和 守 这 么 有 吸引 力 ， 于 中 还 要 发 动 进 攻 呢 ? TH 
PESTA RE. BMRA AR PRE, FARA 
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一 行业 中 的 领先 者 的 话 ， 你 就 能 够 长 期 享受 胜利 的 果实 。 
这 一 切 仅 仅 是 因为 你 现在 会 进行 防御 这 一 战争 中 更 强 有 力 
的 形式 ， 

从 1923 年 起 对 25 个 市 场 领先 者 的 调查 表明 了 这 一 点 ， 
60 年 后 ， 其 中 20 位 领先 者 仍 保 持 其 领先 地 位 ，4 个 现 处 于 
第 二 位 ， 还 有 1 个 处 于 第 五 位 。 

在 60 年 的 时 间 里 ， 当 初 25 位 领先 者 中 只 有 5 HERS 
先 地 位 。 废 点 一 朝 帝 位 并 非 昂 事 。 

Al eb PAE ae ae, He RRR, AREA AY BY 
可乐 ， 这 些 领 先 者 告诉 我 们 ， 只 有 花费 昂贵 的 代价 以 及 
高 超 的 技巧 和 能 力 ， 才 能 推翻 他 们 稳固 的 市 场地 位 。 


NEAR 


营销 人 员 最 大 的 错误 在 于 意识 不 到 防御 的 力量 。 

进攻 的 魅力 和 胜利 的 喜悦 使 得 一 些 销售 经 理 急 于 操 起 
长 站 发 动 进攻 ， 冲 向 最 近 的 那个 在 战壕 中 国 守 的 竞争 对 手 。 

在 营销 战 中 ， 再 没有 比 像 轻 兵 旅 进攻 那样 可 悲 的 了 。 
美国 无 线 电 公司 和 通用 电气 公司 挑战 IBM 公司 的 计算 机 ， 
共 克 森 公 司 (Exxon) 和 和 拉 尼 尔 公司 (Lanier) BEAR IBM 的 办 
公 自 动 化 ， 西 部 联盟 (Western Union) 在 电子 邮件 业 中 向 所 
Fa Xt FETE 

“英雄 主义 ”的 病 钙 在 太 多 的 营销 人 员 中 蔓延 。 这 些 音 
销 人 员 急 于 为 公司 建功 立业 ， 甚 至 为 公司 牺 性 。 假 如 你 想 
在 营销 战 方 面 的 书 中 找到 一 种 让 你 充满 英雄 色彩 的 方法 ， 
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MAMAR OT. 

巴顿 将 军 说 :“ 现 在 ， 我 要 你 们 记 住 ， 证 人 能 仅 赁 为 国 
牺牲 就 能 打 胜 例 ， 要 想 打 胜仗 ， 得 让 敌人 为 他 的 国家 性 
HE.” 

IBM AH BAR, A ESE DRIN, 
胜利 者 是 值得 蒙 幕 的 。 但 是 ， 失 败 者 会 乍 诉 你 ， 爱 心 无 法 
抚慰 失败 的 痛 若 。 


® A zy ERE Tt RA A 


Ag A A Be et a, KANZ- BRT TS 
的 困难 太 大 了 了， 

AEREA: CATE, RRR. BES 
BP, ETERNA ER, EO IRR RES To" 

在 理论 上 ，1916 年 的 索 姆 河 战 役 应 该 是 一 场 奇 交战 。 
然而 ,在 100 万 的 部 队 到 位 后 ,炮火 准备 又 进行 了 一 个 星 
期 ， 盟 军 的 进攻 已 毫 无 奇袭 可 言 了 。 

行动 规模 越 大 ， 奇 柳 的 效果 就 越 差 。 小 公司 或 许 还 可 
以 几 一 种 新 产品 对 大 公司 进行 奇袭 。 但 是 ,福特 却 无 法 对 
通用 汽车 发 动 突然 进攻 。 在 这 里 ， 整 部 彰 销 机 器 的 靡 据 起 
了 作用 。 

在 查阅 营销 案例 后 ， 你 会 发 现 ， 那些 被 取代 的 领先 者 
在 被 突袭 之 有 前， 都 有 预先 警报 。 他 们 只 是 因为 忽视 了 这 些 
警报 ， 或 者 根本 瞧不起 对 手 的 进攻 ， 才 会 被 对 手打 倒 的 。 

在 发 行 量 曾 达 1000 万 册 的 《我 的 奋斗 ”这 本 书 中 ， A 
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第 三 章 防御 优势 原则 


特 芜 曾 明 确 告 听 美国 和 法 国 他 的 意图 。10 年 后 ， 他 确实 行 
动 了 : 


e 发 劲 进攻 需要 时 间 


车 事 战 后 中 的 进攻 方 不 仪 常常 要 放弃 奇袭 方案 ， 还 要 
花费 时 间 使 兵力 到 位 ， 由 于 后 勤 的 问题 ， 发 动 进攻 的 兵力 
FHAWZELNKREEILTEN. KW, MAR OR, 
并 足以 利用 这 段 时 间 进 行 防御 。 

7 REA BRA, HA 156115 的 兵力 在 诺曼底 登陆 。 
由 于 运输 和 供给 问题 ， 盟 军需 和 获 花 费 数 月 才能 集结 上 百 万 
的 兵 万 以 确保 胜利 。 

在 营销 进攻 战 中 ， 痰 通通 常 不 成 问题 。 公 司 产 品 的 日 
销量 可 达 上 千 。 

十 难 在 于 产品 信息 的 传递 。 让 上 百 万 的 消费 者 知道 产 
fai, HAM PAR BIL, a, Rh 
足够 的 时 间 以 不 同 的 形式 阻碍 破坏 进攻 方 传递 销售 信息 。 

但 为 更 好 地 利用 时 间 ， 防 御 方 必须 警惕 来 白 各 个 方 利 
的 潜在 危险 ， 
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第 四 章 


苑 争 的 新 时 代 





| 








A he RH N 
ATEN 
役 。 历 史 使 这 种 幻想 遭 到 
破灭。 
一 卡尔 . AFR 
of 








在 现在 的 报纸 上 ， 最 血腥 的 言论 并 非 出 现在 国际 版 面 
上 上 ， 而 是 出 现在 商业 版 面 上 。 

“RMS AMEN.” 

CEARÁ, BARR.” 

“这 是 一 场 你 死 我 活 的 较 基 。” 

这 并 不 是 左翼 游击 分 子 或 者 右翼 独裁 者 所 说 的 话 ， 这 
些 语 由 百 3 位 商界 领袖 订 论 面临 的 营销 战 的 情 晤 ， 且 非常 
HHL AY 

营销 中 的 语言 一 直 从 军事 术语 中 转 信 。 我 们 说 “发 动 ” 
一 场 背 销 “ 战 "， 最 好 能 “突破 ”天 人 的 进攻 。 

我 们 说 把 大 “提升 ”到 和 更 高 的 “职位 "。 我 们 把 人 编 人 
“部 门 ”、“ 公 司 ”、“ 小 组 ”"。 我 们 汇报 “收益 ”和 和 “与 损 ”， 
有 时 候 我 们 还 分 发 “制服 ”。 

我 们 时 不 时 地 到 “基层 ”去 “视察 ”, “验收 ”我 们 的 
“ 员 丁 ”的 进度 。 我 们 还 有 人 “发 号 施 邻 ”"。( 译 者 注 ; 以 上 
Me SAKE ERE PR RATES HB. OHA: E 
HF MEAN RR AT, FE. MA. A 
察 、 检 阅 、 部 队 、 发 布 命令 。) 

然 市 直到 现在 ， 我 们 还 只 是 从 军事 中 悦 来 了 语言 而 已 ， 
却 并 没有 棋 到 庄 言 背后 深层 的 军事 战略 思想 ,营销 战火 便 
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营 销 战 


是 企 和 灸 把 车 事 思 想 用 于 解决 彰 销 难题 。 

作为 OREA, HABRA SAAB] 100 年 。 长 期 以 
A, FRAP MIT. MRS MI. HERBIER 
能 弥补 这 RER. 


。 报刊 标题 中 的 战争 


如 果 你 经 常春 《商业 周刊 》 GRA). CI) 等 报 
HACE, MITA HR ARABE, “啤酒 战 ”、 
TARO AL “TARR” MAITE UR A a A. 

但 起 在 这 些 大 标题 之 下 ,作者 们 完全 忽略 了 军事 战略 
中 最 基本 的 原则 。 

最 近 的 一 份 《 纽 约 时 报 》 上 出 现 一 个 大 林 题 :“ 施 乐 公 
司 进军 办 公 自 动 化 ” ， 副 标题 为 : “iA A AMA 
得 领先 地 位 ”， 

(UA EBB EFA CR LARA RE. 新闻 媒 
PK AS HS as QU 89 fee OA PP BE AEE, 

存 办 公 自 动 化 中 领先 ? 施乐 公司 的 办 公 自 动 化 产品 的 
年 销售 额 还 不 到 20 亿美 元 ， 怎 么 能 对 抗 年 销售 额 多 达 400 
亿 的 IBM 公司 呢 ? 

报刊 中 还 有 许 许多 多 这 样 没有 战略 因 案 三 内 的 六 字 硝 
烟 。 

查尔斯 :斯 巴克 总 裁 在 宣传 其 公司 的 微型 和 小 型 计算 
机 的 -- 份 广告 的 标题 中 说 : “HR RS AA BRS IA 
yo 
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第 四 章 ”竞争 的 新 时 代 


公开 前 49 E, KERNE ROA LALA, AO 
IRE- TEN (ARA? THERERN. ARMADA 
T, fm ABER A AA, GRE: Kae 
FR TRC a ETL THE UT “ARSE”. A SIN te 
EOF tefl CIR, ROA AER) 

S07 eB A EB GE LE? IBM 275] BEAR A ER ak 
FHM? 你 即便 不 是 军事 大 才 ， 也 能 看 出 ， RA A 
力 的 进攻 不 会 太 成 功 的 - 


Ma, LEH? 


Oa te eH A eR I a Re, MA 
售 地 预言 道 ， 以 后 每 3 年 其 市 场 占 有 率 束 会 增加 1 和 旬 。 这 是 
PRE, BULA PEE? 如 果 它 的 本 意 是 进行 宣传 ， 
吏 失 策 了 .思维 正常 的 军事 指挥 家 决 不 会 给 胜利 制定 一 个 
时 间 表 。 

1942 年 3 月 ,道格拉斯 “麦克 阿 登 在 撒 出 非 律 宾 群岛 
时 , 说 : “我 会 回来 的 ”假如 他 加 上 一 句 “ 年 底 之 前 ”， 
1944 年 他 重新 登陆 非 律 宾 群 岛 时 ， 他 的 威信 会 大 大 降低 。 
不 守信 用 会 前 红 士 气 。 彰 销 的 承 诸 应 该 像 政 治 用 语 一 样 模 
RAT. AM, RH RAS Re 

ie OR E AAA, MT, AME 
失 了 他 在 军 中 的 威信 ， 还 次 失 了 “宣传 家 ”的 形象 。 
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e 营销 战斗 的 真相 


a ARR SERA. RRA, AERA T -个 新 
时 代 ， 比 起 这 个 新 时 代 来 ，60 和 70 FAR) Fe ER DEP RR 
的 周末 野餐 一 样 轻 松 。 E RRR BAT. RANI S 
了 “把 牛 意 从 别人 那儿 夺 走 ”， 

各 家 公司 堂 试 着 用 各 种 方法 增加 销售 额 ， 他 们 同时 也 
在 越 来 越 多 地 运用 军事 战略 了 。 

们 是 ， 单 纯 的 进攻 并 不 是 优秀 军事 战略 的 标志 。 尤 其 
是 那 种 管理 层 以 “更 客 ” 为 上 1 号 的 情况 。 管 理 层 要 求 有 更 
SA ih, 和 更 多 的 销售 人 员 . ESTE, UREA 
TAE. 

特别 是 更 多 的 辛勤 工作 。 不 管 怎样 ， 假 如 我 们 努力 工 
%, FIR, RA eee, AH, Re 
EME, BERRA, ELM, ROHS 
回顾 。 

但 是 ,战争 史 的 情况 却 与 之 相反 。 假 如 -b AMES 
力 来 获胜 ， 遂 常 都 是 以 失败 告终 。 从 一 战 的 成 壕 到 二 战 中 
斯 大 林 格 勒 的 街道 ， 计 士兵 陷 人 肉 捕 战 的 军事 指挥 官 们 大 
aA ME S 

MRA A (mM Mee, BED AAA He 
先 ， 这 并 不 是 将 来 会 成 功 的 标志 ， 而 是 毫 无 意义 的 。 

相 比 之 下 ， 更 好 的 策略 应 该 是 速度 ,向 非 力 景 。 上 应 沪 
用 飞快 的 、 闪 电 艇 的 速度 打击 对 方 。( 德 国人 人 称 其 为 “办 上 电 

48 


Pe RAT TN 


Re") 这 并 本 是 说 力量 或 者 兵力 原则 不 重要 了 。 情况 远 非 
如 此 。 但是， 除非 你 的 进攻 方案 正确 ， 否则 你 就 会 把 战斗 
变 成 一 场 消 耗 战 ， 从 而 使 你 丧失 你 的 优势 地 位 。 

SRT AMR, SORTA A: “RAT IB A 
0", (RAGE, OSI BRAWN Se. 1M AAA, 
AEM ET, MAPA, 





第 五 章 
战地 的 本 质 


从 我 们 的 对 手 所 在 
位 置 的 特征 ， 我们 就 可 以 
知晓 他 的 计划 ， 并 做 出 丰 
应 的 行动 。 


——F + hs LE 
MER 








在 军事 战斗 中 ， 战 地 非常 重要 ， 战斗 总 是 由 它 所 处 的 
地 理 位 置 来 命名 。 

例如 以 马拉松 平原 、 梅 降 罗 河 、 消 铁 卢 城镇 、 万 底 斯 
保 城 、 反 克 山 、 卡 西 诺 山脉 命名 的 一 些 战 役 。 

在 营销 战斗 中 ,阵地 同样 重要 。 们 是 问题 在 于 阵 地 在 
哪儿 ”营销 战 役 是 从 哪儿 打 起 的 ? 


e 一 个 丑陋 贫 姜 的 地 区 


“CAB, KES MAA “HAR” ABET, 
LERMA MIE” AES REA ETE, MER 
23,7 UBL SQ Se RE? 

RRB HG, ARFNFERNE, 0 RR HE RS 
是 很 有 帮助 的 ， 

营销 战 的 阵地 并 不 在 顾客 的 办 公 室 、 也 不 在 超市 或 洗 
美国 的 各 大 商店 。 这 些 地 方 只 不 过 是 商品 销售 点 ， 而 顾客 
对 品牌 的 选择 是 在 其 他 地 方 作出 的 。 

营销 战 也 不 是 在 达 抽 斯、 底特律 或 者 丹佛 这 些 城市 打 
ME, E AN ETE AT A AA BS HT RT. 
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E 销 战 


此 错 战 是 在 一 寻 贷 鳍 丑陋 的 地 方 进行 的 。 这 个 地 方 黑 
E E II A A 
ATA 

PAE AAA. BANS-REMRHUMN 
DR, Ze AS FY) I AA A ARAU ARA 

头脑 就 是 战场 。 这 个 地 带 充 满 玄 机 ， 高 深 英 测 . 

整个 成 场 只 不 过 6 英寸 长 ,这 就 是 打 起 营销 战 的 地 方 ， 
你 就 是 在 这 块 寸 方 之 地 上 运用 智慧 ， 挫 赂 你 的 对 手 。 

营销 战 就 是 一 个 寿 不 到 战场 的 智谋 战 ， 从 能 在 头脑 中 
想像 ， 这 使 营销 战 成 为 最 难 的 学 问 之 。 


e 在 头脑 中 绘制 地 图 


在 作战 前 ,优秀 的 将 军 总 是 要 先 仔细 研究 — THE: 
他 虹 录 究 每 座 !、 每 个 丘陵 、 每 条 河 可 以 用 以 防御 和 进攻 
的 可 能 性 ， 

-位 优秀 的 将 军 还 会 探 察 敌 情 ， 在 战斗 打 啊 章 ， 这 位 
将 军 已 经 把 双方 的 确切 万 位 和 和 力量 情况 在 头脑 中 的 地 图 下 
给 好， 并 进行 了 仔细 研究 ， 他 的 部 队 会 进行 最 佳 的 育 获 : 
HERE AE - EIERN TETER MAR, 

CREO, METIA EE ARE. 你 怎么 能 看 穿 一 个 
ABA, EA MEA Dy SG AP RA FE? 

侦察 人 的 头脑 的 一 个 方法 是 进行 销售 调研 . HEAR 
LS HES A RD A RRA, RE AE 
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第 五 章 战地 的 本 质 


你 所 应 该 做 的 是 探 察 共 他 公司 的 形势 ， 要 找 出 是 哪 家 
公司 在 占据 制高点 

你 则 果 能 正确 地 做 到 这 一点， 就 能 在 头脑 中 对 顾客 情 
况 给 制 册 一 幅 地 图 ， 对 普 销 将 军 来 说 ,这 幅 地 图 同 巴 顿 将 
车 进 夺 欧洲 时 携带 的 米 彻 林地 图 一 样 有 用 。 

企 法 脑 中 经 制 地 图 能 让 你 拥有 -- 种 极 太 的 优势 ， 你 大 
剖 分 的 党争 对 于 蕊 至 还 不 知道 战场 在 哪儿 呢 ,， 他 们 完全 被 
他 们 自己 的 营地 挫 住 了 手脚 ， 比 如 他 们 的 产品 ， 他 们 的 销 
BAR. 还 有 他 们 白 己 的 销售 计划 。 


e 头脑 中 的 山地 


VEA BIA AS RAH ABR BREN, fA, 
4g te i AS FR EU, ARAL. 

CLR, AA LU ae EA E RA A HE TE, 
特别 是 对 于 防御 来 说 。 在 营销 战 中 ， 管 理 人 人 员 常 把 有 利 的 
形 执 叫做 “制高点 ”。 因 此 ， 夏 来 把 山地 作为 营销 战 中 的 - 
MS 

Bl, GRP, WRT HRA RAH. 也 有 可 能 
AR BE, Te AR AY LK ES OR OP oh 
(Kleenex) 占据 ; Babee Gime ASR (Heinz) 占领 ; 
计算 机 业 的 峰 顶 已 经 被 IBM 公司 占据 . 

有 些 山地 的 纷争 却 很 激烈 。 比 如 可 乐 行 业 的 制高点 部 
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EM mR 


ABATIR GH, AAN eB SY ARA PY GEE 
WR EE AE AA, WOE A, 
你 就 可 以 知道 ， 他 头脑 中 的 山顶 已 经 完全 被 占领 了 。 若 有 
IMA ZUR FED AH: “给 我 一 盒 告 消 牌 的 "、 你 就 
可 以 基 道 ， 是 谁 占领 了 这 位 顾客 头脑 中 面巾纸 行业 的 由 项 ， 


e 分 割 策 略 形成 割据 局 面 


在 美国 ， 谁 占领 了 汽车 业 的 山顶 呢 ? SS eA. 
然而 ， 福 等 的 领地 被 通用 汽车 的 分 割 策略 四 分 五 裂 了 。 

Aik, SEA. FR. RRR RUA 
车 部 在 汽车 业 的 出 地 中 占有 各 目的 领地 。 其 中 ， 卡 迪 拉 死 
AAA REA AA E, CASA TA AAN 
的 - (HE, AMO de SARRIA A A I 
i), Thal: ACARREAR BARRA) 拥有 这 5 项 
独立 的 优势 . 通用 汽车 公司 占有 了 美国 汽车 市 场 的 大 部 分 
份额 。 

集成 电路 的 山头 上 战火 纷争 ， 形 成 制 据 局 面 ， 各 有 其 
主 ， 这 种 形势 很 可 能 会 桂 续 到 21 HR, 

而 最 初 的 占领 者 只 有 一 种 选择 : 要 么 增 兵 ， 要 人 么 撤兵 。 
在 面 对 :- 个 试图 瓜分 市 场 的 对 手 时 ， 会 司 可 以 增加 兵力 以 
控制 整个 阵地 ， 也 可 以 撤回 兵力 守 好 日 己 的 基地 ， 

RAMA RAR REBAR. AMER A 
领先 者 增加 兵力 ， 以 期 控制 整个 阵地 。 而 结果 常常 是 ， 在 
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| 第 五 章 KK 


试图 保住 阵地 的 某 一 小 部 分 时 ， 整 个 阵地 说 失 列 尽 。 就 像 
是 旧 害 德里 上 克 大 帝 说 过 的 :“ 企 图 守护 一 切 的 人 ,什么 也 守 
| PRE.” 
aE TaD te PR a RB SCHRIFT 
了 吗 ? 幸运 的 是 ， 对 于 大 公司 来 说 ,的 确 可 以 防守 ,这 在 
| 关于 防御 战 的 章节 中 将 进行 更 多 的 阐述 ， 
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3a BS GRR CE 
EEE 








营销 战 并 非 只 有 一 种 作战 方式 ,而 是 有 4 种 ,你 首要 
和 和 最 重 娄 的 决定 ， 就 是 要 知道 应 该 采用 哪 种 战略 形式 。 

采用 哪 种 作战 方式 取决 下 你 的 战略 位 置 ， 看 哪 种 战略 
位 置 适合 取得 胜利 ， 

我 们 以 美国 汽车 制造 业 为 例 。 这 一 行业 组 织 严 蜜 ， 根 
某 稳 固 。 事 实 上 ， 美 国 最 后 一 个 建立 汽车 制造 公司 并 得 以 
“ede FRI, SPR TP ESRB, fT 1925 FET 
we Se A) ZS Fl, 

Au, HABMART a), MER. HE. AH 
勒 和 闫 国 汽 车 公司 ,但 是 , (Be Re oy SEE RE Hh HE 
底特律 的 机 场 下 了 飞机 ， 他 只 需 看 - : 眼 ， 夫 上 就 会 把 租 家 
公司 的 堪 势 分 析 得 清 清 楚楚 。 

其 实 并 不 足 有 四 大 公司 。 以 市 场 占 有 率 来 看 ， 只 有 一 
家 大 公 避 : 通用 汽车 公司 占有 市 场 9 名 的 份额 。 

其 他 搬家 公司 加 起 来 也 比 不 上 一 个 通用 汽车 全 可 ,，、 宦 
特 在 英国 市 场 的 占有 率 为 26% ， 克 汪 斯 勤 为 13% ， 美 国 汽 
4a i] N 2%. 3 RMA RMA 41%. 

ur, ABATIR 
MF #RARA HBT Be 2%.) MMT HA, 
EDN RRS, 但是， 我 们 的 目的 并 不 是 详尽 地 探 计 此 
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E FOR 


ER TUT, TERRA RA 4 AR, FH 
只 是 把 传统 意义 上 底特律 的 4 家 公司 作为 例子 。 

SWRAAH, RSM. BRM HK 4 家 公司 之 
Ay eT ECAR PR. ETI UR KE Sa 
光 均 势 可 上 让。 就 像 是 分 别 由 小 党、 中学、 大 学 、 专 业 是 球 
队 组 成 4 只 联赛 ， 这 还 难看 出 来 谁 会 赢 吗 ? 

这 不 单单 是 遍 的 问题 ,当然 ， 遂 用 公司 在 记分 牌 上 的 
进 球 数 会 喝 多 -…- 些 ， 而 对 其 他 公司 来 说 ,“ 胜 利 ” 有 着 不 同 
WO 

Ee, RAMA ARA ARA EA. 

AAA, EF TF AA A AREA AAA E 
以 说 是 胜利 了 了， 

对 美国 汽车 公司 米 说 ， 能 够 生存 下 去 就 已 经 足够 了 了 。 

在 一 特定 的 市 场 形势 中 ,每 家 公司 部 有 不 同 的 资源 、 
不 同 的 力量 和 不 同 的 日 标 、 因 此 每 家 公司 者 应 该 有 不 同 的 
营销 策略 是 不 足 为 奇 的 。 

ISA. GHAR. HE, TAM, Re RRA Sy 
该 各 白 发 动 什 么 样 的 战争 呢 ? 我 们 先 来 看 一 下 每 家 公司 的 
情况 。 


s 育 用 汽车 公司 应 该 采取 的 战争 形式 


首先 ， 淮 是 通用 公司 的 对 于 呢 ? 它 的 对 于是 司法 部 、 
联邦 商业 委员 会 、 安 全 和 交通 委员 会 ， 以 及 美国 国会 〈 包 
115, RM). 
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第 六 章 战略 形式 


NA AREA AU. RUE AA STAR 
才 个 汽车 业 的 殉 生 对于， 法 院 或 者 国会 就 会 将 共 分 错 : 看 
于 美国 电话 各 电报 公司 的 结局 就 知道 了 ; EMMA dh 


BORA 
BARA KERNE CAM MEE. MEA re TR 
动 防御 或 . 


但 在， 防御 并 不 意味 着 消极 被 动 . Fee N: 
"SERIE mir, ANTE =) THA E 
aM. MAREO AAA BAER. 

Wi, RR AA i bab gE, HOB tp 
(RAMA. BRR PZ el SA he AR. 


e 福特 公司 应 该 怎样 做 


PETC A FETA CA. A RAE ote, AM. 
它 进 必 的 对 象 是 谁 呢 ? 

OAD BPS hit: “RR SRT. REA AA A Ae.” 
sbi vist A A i Fi dh 

我 们 求 算 一 -下 ， 很 容易 就 能 看 出 为 什么 福特 应 该 进攻 
MA al. (Rate AEP EA 10% TR A AR, EAE 
使 白 己 的 市 场 占 有 率 增加 25%. BUA SR FA al 
AB A<FaE 10%， 其 市 场 占 有 率 的 增 额 却 很 难 计 算 . 

“简单 容易 ”的 想法 和 常 话 使 人 们 掠夺 弱者 、 市 不 是 强 
Ao MU ACS AE RE ALIS 会 可 规模 越 小 ， 就 越 和 努力 保卫 自已 
拥有 的 份额 ， 还 会 采取 以 下 措施 ， 如 降价 、 打 折 、 延 长 保 
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E ER 


质 期 。 A, RAE TA -个 受伤 的 野兽 较量 ， 
福特 应 采取 的 最 佳 策略 是 主动 进攻 ， 了 区 击 通用 汽车 的 
BT. ABRA ARTIE ARA AAA 


e 克莱斯勒 公司 应 该 怎样 做 


有 一 则 古老 的 非洲 谱 语 如 此 : ARE, AA. 
克莱斯勒 公司 应 该 避免 正面 介 人 通用 和 和 福特 的 争斗 ， 而 从 
MERKEN, 

FH FERIEN. Ble BE TPS el EN X 
ah Y MELENA E, ER U BEE, TON 
Meh”, STA CO 人 的 前 轮 驱 动车 ， 

SR REESE, fA Re ARA, IM 
TEAR PEEL ZTE 8 SRT, (PRE ee, FA A 
RT As AU SEB A Be RE N Y 
AE. MARAT. RRP ERIN, A 
ize AY ANTS) AS BG, LAA AAN A A ASE 
况 。 

NEAR LD DERE HE E IX RA 多 数 人 总 是 试 
PTA AREA PLE O A 

TE To, ORAR AER, A 
FMI AAA lo RAE, LAA A SEAL A bik 
AE AER BE, ER RAS 
Peat aS OS A A, RA TA RE, 
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AH a AR 


这 是 ALA Re EB a A” OR EE OL Ye 
RM. AVA ARPA a, BET se aK... 

EA, FAA SAI, HET CRE SE” TH 
all) (Trac fT), AAA BA POR UI). BY 
we” BY a SAA MJ ABRA En 
列 会 可 在 广告 中 所 说 :“ 双 汶 总 比 单 妨 好 。 

诗 列 公司 的 是 客 很 快 就 开始 购买 它 的 新 产品 ， 并 认为 
"EE AB Ar Pe eee | GE AA oo ES tk 
让 别人 全 走强 得 多 .} 

BEZ, AAA AMES BRA” A AAT CA- 
tra), ER -SoO PA MARA. UHREN, Be ah ik 
SCTE DAT RT RPE” IT a 

RZ. TAIANA EZ AAA ET CRAB” A 
MI (Good News), DREHEN ERA RU. 
MT HSE A) (Bic) 来 说 是 一 次 打击 ， 因 为 它 世 正 想 推 
OE 

“SUA BR” TIA Bl AIR RGR, JF RP RB 
A. PvE RAT) AAR PY A, ER HT ER 
刀片 的 闲 须 刀 大 。 任 和 何 购 买 “ 好 消息 ”而 不 严 “ 阿 等 华 ” 
或 “ 特 拉 欠 ” 开 的 人 大， 实际 上 是 在 控 吉 列 会 司 股东 的 生肉 : 

ME, “好 消息 ”是 一 种 很 不 错 的 营销 战略 。 它 防止 了 
比 克 公 司 村 走 一 次 性 刀片 市 场 。 并 且 ， 比 克 公 司 为 此 付出 
了 惨重 的 代价 。 行业 资料 显示 ， 在 法 3 年 里 ， 比 克 公 司 在 
一 次 性 刀片 市 场 中 损失 了 2500 HEN: 

十 便 公 司 友 然 在 不 届 不 接地 坚持 挑战 自我 的 策略 。 最 
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Ui. EROS RAR" AT (Pivot), MARA PR 
Huda yal at, RE. FAA HACIA “HB” 
成 了 攻击 日 标 ， 

aA a eR A REMAN REAM. OR, 
ECAR A TAM TT 65% HR. 

AM ARS BE SE AR Al aa, A TER 
的 好 处 ， 就 是 保卫 市 场 占 有 率 ， 而 这 才 是 打 赢 营销 战 的 最 
Aue. 

RZ, MEA EAM AR ABRA, 通常 就 会 类 
拓 市 场 份额 ， 并 最 终 丧 失 市 场 领先 者 的 地 位 。 


e 第 三 条 防御 战 原则 


要 时 刻 准备 岂止 竞争 者 的 强大 萌 销 攻势 。 

多 数 公 司 只 有 一 个 机 会 获胜 ,而 市 场 领先 者 却 有 两 个 
机 会 。 如 果 领 先 者 失去 了 挑战 自我 的 机 会 ， 还 可 以 照搬 其 
HARI HP. ME, RAR TE IK E LH 
之 前 ， 还 速 行动 起 来 阻止 它 。 

许多 领先 者 不 愿意 阻止 其 他 公司 ， 因 为 它们 对 此 不 调 
—M. BRE, SEVERN, CAART, Ja 
面 已 经 无 法 挽回 了 。 

对 领先 者 来 说 ， 阳 市 非常 有 效 ， 这 及 由 战场 的 性 质 决 
定 的 ， 因 为 战 半 是 在 顾客 的 头脑 里 进行 的 。 对 进攻 者 来 说 ， 
DAME BR Se, BPE I Bl, — ARO 
FP, REIN BAA RRC AS 
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第 七 章 HARM 


美国 汽车 制造 下 的 情况 很 好 地 体现 这 :原则 ， 约 得， 
德 劳 伦 企 《上 晴 日 可 匈 通 用 汽车 公司 了》 一 - 书 中 说 道 :“ 我 在 遂 
败 公 司 期 间 ， 即 便 福特 在 产 品 创新 方面 超过 通用 ， 克 莱 斯 
勒 也 在 技术 革新 方面 超过 通用 ， 这 两 家 公司 部 不 会 对 通用 
一 半 的 市 场 份 额 产生 实质 性 的 威胁 。” 

约 得 ' 德 劳 伦 还 说 :“ 通 用 公司 日 从 1939 人 年 推出 液压 目 
动 传动 系统 和 1949 年 的 硬 顶 式 车 型 以 来 ， 他 今 阔 本 作出 任 
体 恒 大 的 革新 。 说 福 特 公司 尝试 几乎 所 有 主要 的 新 市 场 . 
克 荣 斯 勒 公司 也 进行 了 重大 的 技术 革新 ， 比 如 动 盯 方 同 航 、 
动力 制动器 、 电 控 车 窗 和 和 父 流 发 电机 。 

然而 ， 到 底 是 谁 获 得 了 技术 先进 的 荣誉 嘱 ? 当然 是 前 
用 汽车 公司 ， 

AR “PRS” PRAMS ROR. ME 
{RARE SUE HT, Wk, MESUA, Se 
场 领先 者 一 边 ， 就 是 说 ,通用 汽车 公司 的 产品 里 好 ， 

和 男 外 ， 瑚 客 的 心 埋 趋 回 因 素 也 对 领先 者 有 利 。 宾 少 法 
尼 亚 大 学 的 所 罗 门 " 阿 施 曾 做 过 一 次 芒 名 的 实验 ， 发 现 洗 多 
人 为 了 跟随 大 多 数 人 ， 而 违背 自身 的 感觉 . 

实验 中 ,被 实验 者 被 要 求 比较 一 组 线段 的 长 度 ， 他 人 科 
届 到 另 一 些 人 ， 这 些 人 已 经 事先 被 指示 一 致 作出 错误 的 答 
案 。 寻 时， 这 些 被 实验 者 中 ， 有 37 儿 的 人 接受 了 了 误导， 也 
得 出 了 错误 管 案 。 

在 阿 施 实验 上 典 覃 的 心理 反应 路， 多数 人 的 力量 得 到 了 
证 实 。 被 实验 者 说 :“ 我 觉得 我 好 像 设 错 ， 可 是 我 的 理智 告 
VER. eT. AARP RAMA AMR. MH 
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有 我 月 已 对 2 

FEE, FLAME E EMAIL, MEAR Bo 
E ECU Be FAS) Bt TA AB ESE, PRA AGA AR 
AB. 如 杂剧 院 里 没 信 笑 ， 你 就 会 觉得 戏 演 得 并 不 有 起。 
(这 上 圾 是 为 什么 电视 上 的 情景 喜剧 中 播放 筑 声 录音 的 原因 .) 

IBA, CAG A Bab PORE, AE ey TAB SE 
ARR PRE? 很 明星， 绝对 没有 理 出 注重 那些 显然 愚蠢 的 
观念 ,但 是 谁 知道 呢 ? 当 第 一 辆 大 从 中 壳 虫 车 进 人 市 场 时 ， 
看 上 去 怪 模 怪 样 ,在 底特律 有 -一 个 典型 的 笑话 : OAR, 
大 们 对 3 种 东西 期 望 过 吉 ， 纯 南方 训 调 、 家 庭 性 生活 ， 还 
有 外 国 汽 车 。” 

洗 多 公司 最 初 静 经 受过 诸如 此 类 的 鉴 低 。 轴 此 ， 今天 
我 们 的 1i 号 应 该 是 :“ 先 让: 我们 静观 其 变 ," 

但 是 对 于 一 个 领先 者 来 说 ， 这 种 口号 很 危险 。 志 事变 
ALS. HRB. 常常 是 罕 然 之 间 ， 打 入 新 的 一 局 比 
ROSAMTO 

Hat. --KtEA SRI A A 40% BR. dE 
如 吉 列 公司 坐 以 待 毙 ， 比 克 公 司 就 会 控制 这 一 细 分 市 场 ， 
占 列 公司 今天 的 地 位 就 会 薄弱 的 多 ， 

会 开行 动 比 秘密 行动 更 安全 。 威 尔 金 森 刀 具 公 司 推出 
的 不 锈 钢 刀 片 没 作出 什么 名 堂 ， 而 吉 列 公司 做 到 了 。 付 出 
小 的 代价 是 值得 的 。 你 可 以 把 它 叫 答 保 险 费 . 
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第 七 章 BRR RY 


。“ 镇 痛 ” 山 战役 


这 是 我 们 给 一 场 阻 市 战 起 的 名 字 ， 这 场 随 击 战 不 管 在 
FEAT RAR ST A RAS FL RR, 因为 这 次 行动 不 
NUMBER TMP ERASER TH, ATR OOK fe A 
— ERA TSS Bs Ae eg JG ERBEN 29 

"AR IRRE CFR LA ete. BR AB A 
EXPTE, ES hae. (URES, mí 
会 贻误 战机 ， 

x A a eR” (Tylenol), FE SRE AH] (John- 
son & Johnson s) E WUE CRE SHE OP. EM 
AAR EE CE 50%, EBM AM BARA GE 
Eo RHEE, HARES. 

Ai HBG as HARTA A (Bristol - Myers) 以 为 机 会 来 
ii. £1975 F6 ARES “RRR” (Dat), APRES 
“BR Sa AER, HA ES GE” 

Pa PP So ie AAR Zab ea CRIAR AO 
i, E 100 HRUHSHFEE2. SAT. i 100 H "ER 
KK” FS 1.85 美元 。 

布 里 斯 托 尔 -~ BRA SAAR RS A, CAH 
传统 的 试销 地 一 一 奥 尔 巴 尼 和 皮 奥 里 亚 市 进行 市 场 坛 验 。 
你 能 想到 谁 在 帘 切 关注 着 这 一 试验 吗 ? 
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e 强生 会 司 的 低 价 策略 


在 “ 戴 特 尔 ” 广 告 打 出 的 两 个 星期 之 前 ， 强 生 公 司 忆 
经 通知 布 里 斯 托 尔 - 麦 尔 斯 公司 ， 说 自己 准备 降低 泰 诺 的 
DA. E CREAS. FA, 强生 公司 还 发 出 贷 项 清单 ， 
降低 商店 现 有 存货 的 价格 。 

Ai LEEK - 麦 尔 公司 还 是 奖 固 地 发 动 了 了 进攻。 他们 
EREVAN RTH, SNARE RAR E 
SPA SA He AT. BER, HET EIS Oh eB 
fii B22 1% $l 2 BAY 165000 个 零售 点 还 需要 一 段 时 间 。 

然而 他 们 想 错 了 。 强 后 会 司 向 广播 电视 、 报 刊 杂志 、 
专利 胁 会 和 商业 促进 委员 会 进行 了 投诉 。 

上 播 电 视界 要 求 改 变 抄 玲 行为 。“ 戴 特 尔 ”广告 进行 了 
Riker. HA “PRR” AUT “RR” AA 
I, HAL.” MWERRNEITT-RHN, AR Sb 
多 ” 记 被 删 择 了。 最 后 ， 哥 伦比 亚 广 播 公 司 和 全 国 广播 公 
可 都 拖 绝 安插 “ 戴 特 尔 ” 的 广告 ， 布 里 斯 托 尔 ARA el 
AR RR, PKA FER, 

强生 公司 的 阻击 战 非常 有 效 ,“ 戴 特 水 ”的 市 场 占有 率 
从 没有 超过 1%. 

轨 一 方面 ， 泰 庄 的 销量 蒸蒸日上 上。 阻击 产生 的 能 量 把 
2 me) TA, 

ON ARA a A TA, MA AAA 
EA 37%. BAZAR REN, NAL RS A 
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第 七 章 防御 战 原则 


it. HARO Y CEJAS (Anacin), “EL SR pK” 
(Bufferin) FU “4 RR" (Bayer) 等 止痛 药 的 总 和 。 

芝 用 哥 曾 发 生 过 一 次 悲剧 。 有 7 个 人 在 吃 了 的 有 氰 化 
物 的 泰 诺 后 中 毒 死亡 。 但 是 后 来 泰 诺 又 重新 占领 了 大 部 分 
Ta. FRA RTE FT. WS ba A Oe BE HARAN 
NS AAAS = Peg To BRAVA AB ACE 

EM “RAR” BABAR ESE AOE? 假如 “ 戴 特 
aN” RHRIER, MATT RAR REE? Me A A 
Mea, RADA “UR AT AR” PAR 


® 准备 还 击 


在 主打 上 品牌 受到 价格 冲击 时 ， 大 多 数 公 司 会 有 竹 么 到 
应 呢 ? 

传统 伟人 们 作出 的 反应 是 : “SSR.” SSA 
会 影响 公司 的 销售 量 ; 等 等 看 竞争 者 是 否 能 坚持 住 ， 等 等 
着 公司 的 顾客 在 试用 了 其 他 公司 的 廉价 产品 后 ， LICH 
新 使 用 自己 的 产品 。 

假如 你 们 公司 的 -- 个 主要 竟 争 对 于 作出 了 大 幅度 降价 ， 
你 们 该 怎么 办 ? 要 做 好 准备 。 领 先 者 必须 在 精神 上 做 好 还 
iy ASHE 

ME ELABORA? MATEY? 

BO URBANA, PERMAN 
诺 ， 还 是 布 里 斯 托 尔 - BOR ARTS CHO, BA 
很 大 的 市 场 . 但 是 对 强生 公司 来 说 ， 同 他 人 分 享 市 场 并 莫 
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明智 之 举 。 
在 战争 中 ,“ 和 和平 共处 ”的 原则 训 无 立足 之 地 。 强 生 和 和 
宕 济 这 翌 的 公司 是 不 会 保留 战俘 的 。 


JE E 


对 领先 者 来 说 ， 另 一 条 有 效 的 战略 是 给 自己 “ 留 下 储 

HE. 

进攻 者 倾 力 出 击 时 ， 领 先 者 总 是 把 尽 可 能 多 的 钱 都 花 
在 销售 过 程 中 并 不 合算 ， 最 好 是 只 投 人 “维持 竞争 ”所 需 
AY DER, | 

把 剩 下 的 资金 作为 储备 。 假 如 竟 争 对 手 以 极其 诱 人 的 
价格 发 起 进攻 ， 你 就 得 用 这 些 资金 保卫 你 的 领土 。 

‘ATE w] (Anheuser - Busch) 就 曾 运 用 这 一 策略 ， 使 
白 威 啤酒 ( Budweiser) 获得 成 功 。 它 一 直 在 某 些 市 场 上 不 
露 声 色 地 情 备 资金 ， 直 到 百 威 啤酒 的 销 上 信 量 开始 痊 退 之 时 ， 

公司 制定 了 庞大 的 广告 计划 ， EHRE HERE FF 
始 回 和 天。 这 可 以 称 做 “脉动 ”策略 ， 它 不 仅 可 以 把 资金 储 
备 下 来 ， 还 为 应 付 对 手 的 全 力 出 击 提供 了 储备 金 。 

RRA: “AEE, BRM 
KEN RR” 


e 联邦 法 律 


公司 所 受 限 制 之 一 是 担心 法 律 的 报复 。 
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She ”防御 战 原 则 


这 种 担心 的 确 不 假 ， 特 别 是 对 于 市 场 领 先 者 更 是 如 此 。 
湛 国 电话 电报 公司 【AT&T) 的 分 异 , 还 有 对 IBM 公司 10 
第 之 和 久 的 反 托 拉 斯 诉讼 案 证 明了 这 一 点 。 

防御 者 应 该 把 一 部 分 的 法 律 温 用 考虑 在 内 ， 作 为 牛 意 
中 的 止 常 开销 。 拉 尔 夫 - 纳 德 讲 过 一 个 故事 说 ， 有 一 位 航空 
公司 的 总 经 理 在 被 人 问 起 他 的 公司 的 仍 利 情况 的 时 候 说 : 
“还 不 错 ，、 足 够 支付 7 次 法 律 诉讼 费 。” 

而 奇妙 的 是 ,我 们 给 您 介绍 的 防 逢 策略 意 在 减少 您 的 
TER MAS. WAN a) AR EB AY a RE TB a MT 
手 在 活 律 上 和 更 安全 。 

另外 ， 纵 向 保卫 一 :个 市 场 ， 也 比 向 妇 一 个 市 场 横向 扩 
展 更 安全 《许多 公司 搞 拱 卖 销售 、 联 合 打 折 ， 还 有 其 他 一 
些 手 段 ， 在 开拓 一 个 市 场 的 同时 又 企图 跻身 于 另 一 个 市 场 ， 
结果 使 自己 陷 人 了 法 律 纠 纷 中 )。 

欧文 . 考 夫 曼 法 官 在 伯 基 ~ 柯达 的 诉讼 案 中 说 : “MR 
拥有 垄断 的 能 力 不 一 定 是 非法 的 。” 但是， 董 断 者 把 一 个 市 
场 领域 内 的 力量 用 于 另 一 个 市 药 来 赢得 粥 争 优 势 的 作法 是 
非法 的 。 法 官 说 , “即使 它 没有 垄断 第 二 个 市 场 的 意图 也 是 
非法 的 ,” 


e 营销 成 的 和 平 


当然 ， 一 切 防御 战 的 最 终 目 标 是 赢得 营销 的 和 平 ， 迫 
使 竞争 者 转 人 零散 的 游击 战 ， 

柯达 公司 赢得 了 胶片 业 中 的 和 平 ， 还 用 贝尔 公司 
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(Campbell) RAT, IBM Sel RMIT OL, HILAR AM 
都 占有 市 场 的 优势 份额 。 他 们 在 显 客 的 头脑 中 占 搬 首 位 ， 
别 的 会 可 无 法 同 它们 相提并论 : 

不 过 ， 领 先 者 要 保持 等 惕 性 。 战 争 总 足 成 双 成 对 地 爆 
发 ， 第 一 轮 的 失败 者 总 会 挑 起 第 二 轮 战斗 。 第 二 次 世界 大 
RE PEARY, me RAR. RA Ah 
WA SHEA, NET 1812 年 的 战争 。 

假设 领先 者 已 经 取得 了 永久 的 和 平 ， 那 么 就 可 以 改变 
策略 了 : 他们 可 区 把 予 头 指出 产品 本 身 ， 谭 非 产 品 品 牌 。 
这 就 是 为 什么 天 贝 尔 会 可 促销 的 是 汤 ， 而 不 是 “坎贝尔 ” 
这 一 品牌 。 尖 在 广告 中 说 :“ 汤 是 一 种 非 带 好 的 食品 ";“ 适 
用 于 任何 人 ”， 

PIAA STEAM BRIA. MARR RTA. A 
AEB pia: “ACR E” 

假如 你 有 一 块 馅 饼 PRI MIRE, 
而 不 能 只 把 你 手中 的 … 小 让 变 大 。 


进攻 战 原则 


ut oe 
| 





Bo A RR EN 
的 优势 ， 你 必须 灵活 运用 
你 现 有 的 力量 ， 在 决定 性 
的 地 把 创造 相对 优势 . 


一 一 卡尔 wh HE 
HEE 











从 抽象 意义 上 来 说 ,营销 策略 中 没有 绝对 意义 上 的 好 
与 址 ,好 的 策略 也 是 坏 的 策略 ， 反 之 亦 然 。 这 完全 取决 于 
Hy i SE ses FH ak He OS BS 。 

实际 上 ， 进 攻 战 策略 跟 防 御 战 策略 名 称 相 反 ， 性 夺权 
同 。 二 者 紧密 相连 ， 难 以 分 割 。 

一 个 策略 对 于 领先 兰 来 说 是 好 的 ， 对 于 落后 者 来 说 却 
BAW. RIK. Ak, ERISA RRB ZN, BS 
hao, SROCH Tet oe Awe. 

” ”领先 者 应 该 进行 防御 战 ， 而 不 是 进攻 战 。 进 攻 战 适用 
于 处 于 市 场 第 二 位 或 第 三 位 的 公司 。 这 家 公司 应 有 足够 的 
力 基 向 领先 者 发 动 持 久 的 进攻 。 

没 人 能 说 出 “足够 的 力量 ”到 底 是 多 少 。 就 像 军事 战 
斗 一 样 ， 营 销 战 斗 是 一 门 艺术 ， 而 不 是 - 门 科学 。 你 得 用 
头脑 去 判断 . 

在 某 些 行业 中 ， 有些 公 司 可 能 有 足够 的 力量 向 领先 者 
发 起 进攻 。 而 在 有 些 行业 中 却 不 行 。 宝 来 公司 〈Bur 
mughs)、 通 骨 自 动 计 算 机 公司 (Univac)、 国 家 现金 出 纳 机 
公司 {NCR)， 控 制 数 据 公 司 (Control Data) MBIA RA 
Al 《Honeywell) ， 这 几 家 公司 《 售 称 BUNCH) 中 的 任何 一 个 
问 IBM 公司 的 大 型 计算 机 发 动 进攻 都 是 极其 轧 守 的 。 
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如 果 你 的 会 可 有 足够 的 力量 ， 就 应 该 发 动 进攻 战 。 以 
下 3 条 原则 可 供 参 考 -。 


e 第 一 条 进攻 战 原 则 


考虑 的 重点 应 该 是 领先 省 在 市 场 中 的 强势 。 

这 条 原则 间 第 一 条 防御 战 原则 完全 相同 ,比较 而 言 ， 
领先 者 把 精力 放 到 自己 身上 相对 容易 ， 而 第 二 位 或 第 三 位 
的 公司 把 精力 集中 到 领先 者 身上 却 比 较 难 。 

多 数 会 司 就 像 是 小 统 ， 他 们 想 “ 日 已 动手 "。 遇 到 营销 
中 的 问题 时 ， 他 们 的 第 一 反应 是 研究 -~ 下 他 们 自身 ,他们 
开始 考虑 自生 的 力量 和 弱点 ， 研 究 自家 产品 的 质量 、 销 售 
大 员 、 产 品 价格 和 和 销售 染 道 ， 这 就 是 为 什么 最 后 多 数 公司 
的 言谈 举止 都 好 像 是 领先 者 - 样 。 

外 于 第 二 位 或 第 二 位 的 公司 应 该 敌 的 ， 是 把 精力 放 到 
领先 者 二 上 。 要 考虑 领先 者 的 产品 、 领 先 者 的 销售 力量 、 
领先 者 的 产品 价格 和 领先 者 的 销售 渠 道 。 

不 管 第 二 位 的 公司 在 某 一 类 产品 上 的 实力 多 么 强大 ， 
仍 如 领先 者 在 这 方面 也 相当 强大 ， 前 者 绝 淮 有 胜算 。 

领先 者 占领 的 是 顾客 的 头脑 。 要 想 打 赢 头脑 中 的 战斗 ， 
你 必须 先 抢占 人 额 先 者 的 位 置 ， 再 取 调 代 之 。 仅 仅 获 胜 是 不 
够 的 ， 你 得 计 其 他 人 失败 ， 特 别 是 领先 者 。 

几 年 前 ， 仙 利 公司 (Schenley) 推 出 了 “极点 "一 种 
12 年 历史 的 苏格兰 威 十 最 ， 标 价 为 市 场 最 高 价 。 仙 利 公司 
村 “极点 ” 寄 子 了 很 高 的 期 望 。 “极点 ”(Ne Plus Ultra) 是 
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拉丁 语 ， 意 思 是 “没有 更 好 的 了 ”: 

销售 部 主管 说 : AURA MANE E, HA Y. 
ERKETTERAÄHRT 

RAB TEP aE. MR "Et" (Chivas Regal) 
西 。“ 极 点 ”在 酒 类 商店 中 的 销售 情况 极 益 。 饭 店 和 酒吧 中 
的 销售 量 几 乎 为 零 ，( 试 普 对 你 最 言 爱 的 酒 也 招待 说 : “给 
我 来 村 “极点 '。") 

二 战 中 忱 广 鸣 张贴 过 一 张 海 报 ， 这些 海报 就 是 个 例子 ， 
说 明了 把 精力 集中 到 融 人 身上 而 非 身 早 的 必要 性,， 那 时 ， 
美国 政府 最 关心 的 是 食物 和 储备 ， 因 此 ， 政 府 印 制 了 爱国 海 
E, FUMA WR Oe SL” 

2 fal ee AE LAT TR ER NN MR: “我 
(VAR We ABRE, OT IIR RETA IZ ix 
些 |1 粮 呢 ?"” 

证 政和 人 把 应 急 口 粮 屹 掉 是 进攻 的 主要 日 标 。 军 了 的 十 
KAREL. MARE MAD EAL. 

但 是 ， 昌 让 市 场 第 一 位 的 公司 司 刘 这 一 点 却 不 容易 . 
Alt, ALBERT ET HER RT RT 
袜 ”。 在 条 一 特定 领域 中 ， BAER 公司 帮会 制定 类 做 网 这 
划 ， 更 别提 正在 人 全 这 一 领地 的 新 公司 了 。 难 怪 典 型 的 锁 
舍 承 诺 很 少 实现 ， 

对 于 处 在 市 场 第 二 位 的 公司 来 说 ， 束 好 的 策略 况 该 是 
META, HBO: AREA REA NAT 
aan 

CER OEA EE ERA eS, 或 者 阻 断 
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他 们 的 运输 十 线 ， 那 是 -各 对 党 销 战 在 物质 上 的 错误 理解 。 

别 忘 了 ， 营 销 战 是 精神 战 ， 在 这 场 战 争 中 ， 人 的 头脑 
便 是 战场 :一切 进 攻 应 在 此 基础 上 进行， 你 的 武 姓 应 该 是 
ESE. HANA. 


e 第 二 条 进攻 战 原 则 


BCA Rh OE, IP Cal AS A. 

CRAB. 我 们 指 的 是 要 在 领先 者 “强势 ”中 找 
Io, WAS AE "5587 HAR 

Ai, MBBS Tt - Kin, MARRIES Ae, 
并 条 是 他 们 力量 中 国有 的 部 分 。 他 们 只 是 在 其 一 点 上 忽略 
KET. BABS, PRIDE RAT. 

AMAA (100 F 2.85 美元 ) FAR AIA ZS BT He 
中 国有 的 弱点 。 每 100 H 325 毫克 的 秦 庶 药片 中 只 包含 $ 
S47 HMA, REA ADD ORAS ABA, "MR 
尔 ” 的 惨败 是 可 以 证 明 这 一 点 。 | 

IBM AH OP" an Ot AR, RR AN a BF NR. 
由 于 生产 规模 大 ，IBM 公司 在 计算 机 行业 中 的 生产 成 本 最 
低 ， 在 价格 上 攻击 IBM 公司 非常 危险 ， 因 为 他 们 有 足够 的 
MA, FABRA BRE SATURN. 

但 是 还 有 另外 一 种 弱点 ， 这 种 罚 点 是 在 公司 实力 范围 
之 外 的 。 阿 维 斯 公司 (Avis) 在 广告 中 曾 说 : “从 阿 维 斯 公 
AAA, RAEE O Bu AES MER." 

这 - Alta RAT (Her) AI AR, MAR 
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第 八 章 HOR RM 


会 可 难以 反击 。 这 是 赫兹 公司 作为 最 天 的 租车 公司 的 癌 有 有 
美国 汽车 公司 近年 来 取得 的 惟一 成 功 ， 就 是 它 的 “法 


TGR TT RN”. AA AS BL AAA EAN ERS A 


KR. RR, AE A Re AO 
AIHW. BAER ORAL ERS, 
Aa A WARS mB he a el eat ae 

MEA A ae SE Ge ER. A SRR ab wt EH 
IES, OR RE 4 MER PRA, AK 
于 无 线 电 广告 局 的 ， 它 是 宣传 电台 广告 的 - :个 组 织 。 

谁 是 广告 媒体 的 领先 者 昵 ? 答案 是 电视 。 电 视 不 仪 每 
午 能 售 出 180 亿美 元 的 广告 时 间 段 ， 还 占据 了 多 数 消费 阁 
的 头脑 . 

电视 的 强势 是 什么 呢 ? 电视 的 秘 读 之 一 是 它 的 窗 羔 面 . 
比如 像 “超级 保龄球 赛 ” 这 样 的 电视 节目 ， 禾 盖 面 能 达到 
关 国 60% 的 家 庭 。 

电视 的 弱势 又 是 什么 呢 ? 那 就 是 ， 要 使 覆盖 而 达到 所 
有 的 家 庭 ， 所 需 费 用 太 高 了 。“ 超 级 保龄球 赛 ” 中 的 广告 费 
项 在 已 经 超过 了 每 分 钟 100 FW Ric. i A tee ER I: 
涨 - 

英国 政府 在 第 二 次 世界 大 战 中 每 分 钟 花 掉 9000 XL, 
RRS PHD 2.2 万 美元 。 现 在 , “超级 保龄球 
赛 ” 中 的 商业 广告 每 分 钟 人 花费 100 AI, MF aH. 
然而 市 场 营 销 也 毫 不 逊色 。 

无 线 电 广 告 局 在 -个 广告 标题 中 问 道 :“ 你 怎样 解脱 电 
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视 广 告 高 额 费用 的 痛苦 呢 ?” 并 给 出 了 答案 :“ 广 播 电 台 。 
大 家 部 知 道 无 线 电 广播 很 便宜 ,但 要 使 这 一 观念 次 人 
人 大 心 ， 电 全 的 低 价 必须 猛烈 进攻 电视 的 嵩 价 。 


第 三 条 进攻 战 原则 


在 尽 可 能 铁窗 的 阵地 上 发 动 进攻 。 

公司 可 以 具 专 注 了 -种 产品 。" 品 种 齐全 ”是 一 种 奢 
&. 只 有 领先 者 能 担负 得 起 。 进 攻 战 应 该 在 狭 罕 的 阵地 上 
打 啊 ， 尽 可 能 专注 于 单产 品 : 

营销 人 员 能 从 军事 战争 中 学 到 不 少 知识 ， 第 一 次 世界 
大 战 中 ， 进 攻 通 常 都 是 在 非常 狭小 的 阵地 上 发 动 的 ， 有 时 
mia -条 公路 上。 只 有 在 突破 防线 后 ， 进 攻 方 才 横 回 
扩展 ， 古 领 阵地 。 

在 狭小 的 阵地 上 发 动 进 玫 时 ， 就 会 用 上 兵力 原则 ， 即 
BAR, KARR. RR: “如 果 无 法 
获得 绝对 的 优势 ， 你 必须 沁 活 运用 你 现 有 的 力量 ,在 决定 
性 的 地 点 创造 相对 优势 -” 

:个 营销 队 征 若是 一 下 子 在 非常 广 阅 的 阵地 上 投 和 人 多 
种 产品 ， 发 动 全 面 进 攻 ， 企图 尽快 获取 尽 可 能 多 的 领地 ， 
MUERA EA ERA AAN. FAMA. 

HE, FVERTEINKFENDAHRHRRRU: 
克 荣 斯 勒 公司 总 裁 林 恩 : 汤 森 说 ! “我 们 没有 奢侈 到 错过 占 
售 美 国 杆 何 汽 车 市 场 的 机 会 .” 正 是 这 种 态 庶 导致 了 部 荣 斯 
勒 公司 过 去 的 一 些 麻 烦 。 
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美国 汽车 公司 (AMC) HERA FR BE it 
HICH teem. WHER Tee ARP in 
AS, MARES INIA A 


9 差异 有 利于 防御 者 


大 卫 并 不 是 每 天 都 能 出 去 杀 死 歌 利 亚 〈 详 音 注 : 圣经 
A AE AR URE PARAL ABE AR ALE). RIB, 
进攻 并 非 易 事 。 

克 劳 塞 维 芯 的 第 二 条 原则 是 ,差异 对 防御 者 有 利 ， 凋 
查 统计 表 上 时 ， 大 多 数 的 进攻 战 玫 以 失败 告终 。 对 600 KS 
司 为 期 两 年 的 -- 次 调查 中 ， 上 只 有 20 名 的 公司 的 市 场 占 有 率 
提高 2 饮 或 2 名 以 上 。 换 名 话说 ，475 的 公司 都 收益 共 微 ， 
HRB he OST 

DEBA PREAH AE, MASA, MAN 
HERS. ART ARA RET MR 
(LER, ER eG AT AR, 
绩 仅 以 码 来 计算 ， 而 非 英 蜂 - 

AIRE AAS HR SIEMPRE ANA A, F 40% My 
Aaa T We SAK. MPEG 20 年 或 20 年 以 上 历史 
Weide, HE 17% HE IMA iB. 

很 显然 、， 进 攻 成 只 适用 于 最 有 决心 和 技巧 的 营销 人 员 。 
但 是 ,假如 你 仔细 分 柏 贪 先 者 的 实力 ， 获 胜 的 机 会 虐 会 
Kit 2. 


mit 
E 
Fr 


站 实力 中 的 能 点 


实力 中 存在 着 弱点 ， 就 看 你 能 不 能 找到 了 阿 基 里 斯 
an A BR ee eT fh a eX, [EHE Pel SE Oy 
(Achilles), Ar A PH Ta TAY BE AE, Be RA oR A A, 
Ja BT EL We eg arf a LAR | 

如 有 果 一 个 会 可 追求 市 场 占有 率 而 超过 了 -: 定 限度 ， 屠 
ACA SER, Rina wea. Ab Ae ti ke ie El 60% | 
70% . sR 80% HY ASR GRA, HEART IR 
可 以 试 着 找 找 他 们 实力 中 内 在 的 弱点 。 

我 们 以 业余 彩色 摄像 胶片 为 例 。 这 个 市 场 在 美国 拥 布 
10 亿 美元 的 购买 力 。 柯 达 公 司 的 市 场 占 有 率 商 达 85%. 
( 据 报 ， 柯 达 的 税 前 利润 率 超过 了 50%.) 

BA, RETAMA MAA WES. SRI WE, 
需 些 有 详实 周密 的 策略 

可 是 不 要 打 价 格 的 主意 。 柯 达 公 司 有 高 额 的 利润 涵 ， 
BD RE BE Ste A. FH, REX 
不 及 产品 包装 的 一 半 。 多 数 业 余 摄 影 者 使 用 的 彩色 胶卷 必 
须 冲印 ， 调 这 -~ 过程 的 费用 比 胶卷 本 身 的 价格 还 要 高 。 

也 不 竖 打 质量 的 主意 。 大 多 数 的 摄影 者 根本 看 不 出 质 
量 差 寞 。 就 算 你 能 生产 出 质量 极为 上 乘 的 胶卷 ， 柯达 公司 
这 一 世界 上 最 大 的 胶卷 制造 商 也 能 在 短期 内 迅速 生产 出 同 
样 好 的 产品 。 

a TR APA PARE, A 
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ERMUA AAS ARO. 材 达 公司 在 摄像 胶卷 业 中 的 强势 
起 什么 ? 

ER AAA. MARKER BS AS 
fi. DREW EERFZ--. 

不 管 你 在 哪 儿 ， 者 会 看 到 柯达 胶卷 的 小 包装 盒 . 差 不 
多 在 伴 国 每 个 超市 、 杂 贫 店 、 报 摊 和 糖果 店 部 会 见 到 、 单 
单 在 美国 ， 柯 达 胶 着 就 有 将 近 20 万 个 销售 点 。 它 的 说 明 书 
用 8 种 语言 写成 , 

对 胶卷 使 用 者 来 浇 ， 随 取 随 用 是 韭 带 便利 的 。 不管 你 
(ARAL MA, BAER SIRT. TREE AAS 
AE TA — AAA, TAR A BY BY HK 

RAG EAT SR EGP OR? MR TEN 
BER. BZAELMSE: “有 效 日 期 ". 柯达 公司 制作 
he #8 ah RG ZS Be] PE PL. SEBA EP a, 
柯达 胶卷 出 三 时 还 是 新 鲜 “ 半 熟 ” 的 ， 它 们 在 货品 架 上 慢 
Me aa" WR “RRL Tk", RAKES HSH 
ARE, Re, 让 上 非常 和 失望。 

柯达 公司 为 它 的 “无 所 不 在 ”付出 了 代价 ， 就 是 不 得 
AR Be RS RE SEP OA Ma. 

BER—-H, BERBA WAM NE A” T. fa 
ERTERWNE, BERS WRT RA. Mai 
IRR. CAMERA MAREA MALO "A 
透 "， 在 售 册 之 前 要 一 直 冷 藏 .) 

因此 ， 对 柯达 公司 的 竟 争 对 手 来 说 ， 其 进攻 策略 就 是 
生产 挫 界 上 业余 胶卷 市 场 的 第 --- 卷 冷藏 彩色 胶着 。 上 骨 绽 记 
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起 名 为 “真实 的 人 钼 彩 ”， 告 诉 消 费 者 ， 胶 着 在 上 售 出 以 前 没有 
AE IBS 

当然 了 ， 你 不 能 在 柯达 的 20 万 个 销售 点 进行 销售 ， 央 
FR ABRAM REE. PRIM, MAR 
Pid et Y AEREA AMA i ATAR, 

II II TEN A El 
Wiis, EVA, MU MARA, WEA. 

WIFE XA, BRA PR TAMIZ. LAs 
A BETES FE SE 

但 是 ， 首 先 得 有 人 看 到 它 的 潜力 ， 而 美国 第 二 大 胶卷 
生产 商 ，3M 公司 想 邦 没 想 就 将 其 把 之 [外 ， 

[ea RE fey ABE A A AE fol TRITT ES 
ECO, PRISE BC RE ST AT Ek GOR o> ANDAR? 不 要 在 味道 
AMHR LF OR. Kur, WA RRA A AAA 
HHAN, DERTEHARK ZAHN. RAR RWRA 
司 的 薄弱 之 处 。 

Hes: BiIRA BER. SAK WR A A IE Pg 
备 价 值 上 亿美 元， 它 绝 不 会 轻易 履 和 痉 这 些 设 备 的 。 可 是 这 
不 会 影响 新 的 竞争 者 尝试 塑料 、 坡 璃 或 防 岗 的 包装 方法 ， 
SR oe St Ar AY hay da aS Ze ed BEAR LETH BP A AS BP AD 
头 盒 ， 

别 指望 性 何 公司 能 很 快 接 党 这 种 观 您 。 - 些 好 的 进攻 
策略 很 难 推 广 开 米 ， 因 为 这 些 观 念 在 本 质 基 “ 道 同 ”的 ， 
le] BRA PARR TEST” BABE AE UF AIR 。 
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还 有 男 一 种 难以 推广 的 观念 ， 我 们 以 联邦 快递 公司 
(Federal Express) 为 例 。 佛 瑞 德 : 史密斯 在 耶鲁 大 学 上 党 的 
时 拒 ， 写 过 一 篇 经 济 学 方面 的 论文 ， 阐 述 他 在 这 方 而 的 观 
ml, FTAA ate ee Tf “Ze”. 

们 是， 史密斯 先生 没有 因此 而 气 狠 .10 年 后 .他 的 联 
HG ARA eR Ss PRA ERR SA. 公司 
BA Y 8000 万 闫 元 的 风险 资本 。 

ARBRE, MERRIER AATF, Wir 
不 超过 70 傍 。 这 是 第 E A iS 
投递 公 避 ,,， 它 的 包 上 各 和 信件 从 不 直接 捞 递 到 有 日 的 地 ， 而 是 
先 运 送 色 位 于 重 斐 斯 的 -个 中 心 部 个 ， 进 行 分 类 ， 然 后 通 
过 出 境 飞 机 选送 介 各 地 : 

这 种 放射 状 的 观念 是 一 种 技术 的 突破 ,就 像 1346 EE sá 
ey YG RAS ER A BARS 

Miko, EARL HA REAM. 最初， 
EP hd SSH (Emery) MAIER CAirbome) 等 空运 公司 
竞争 ， 提出 了 3 种 类 型 的 服务 : 一 类 、 二 类 利 二 类 【投递 
MIT. RMS RK). EME: “本 公司 
Hm KEALEE, Bm, BAGH.” 

然而 ， 事 实证 明 这 是 个 错误 。 RA TRB AA ae 
亏损 了 2900 万 美光 。 全 出 的 产品 是 只 有 和 领先 者 才能 享用 的 
Ses. OS ET AR I RU. AES Te Be 
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de, 5h BEAK 

后 米 ,联邦 快 递 公司 进 行 了 重组 ， 改 变 了 营销 策略 ， 
WEA Y IE MBA E. 它 在 电视 上 播 出 大 量 广告 ， 说 
“从 要 有 沽 要 ， 本 公司 肯定 让 -一夜 之 辣 送 达 包 豆 。” 这 个 广 
千 是 新 策略 开始 的 转折 点 。 

BEER, DEREK RR RRR. OR, 
KAREL a Te eH A A REA 
过 10 所 关 元 ， 相 当 于 区 英 增 和 其 博 恩 公司 的 收入 总 和 : 


RETTET N 


A RAR CA TAP i ET, AXZE NIS 
国 管理 科学 公司 《Management Science America). TE AA 
算 机 软件 最 天 的 独立 人 必 应 商 。 它 收购 了 “ 桃 树 ”软件 公司 
(Peach - tree) ， 企 图 打 人 个 人 计算 机 软件 业 。 

Hit, CUMAA MER DAM AA EM” e 
a]. E-KRN ARE NAAR, "MR" Zor) HE 
出 了 25 种 不 癌 的 软件 产品 。 美 国 管理 科学 公司 的 总 裁 夺 中 
道 ， 通 过 排 销 微型 计算 机 软 伯 系 列 ,“ 桃 树 ” 公 司 将 会 领先 
TER RHA RSS) (Los), (MALA w]e ARA 
一 种 系列 的 产品 。 

“ 攀 树 ”公司 的 “大 爆炸 ”行动 开展 得 爱 洗 烈 齐 ， 和 包括 
大 规模 的 广告 计划 。 然 而 ， 还 不 到 两 牛 ， 美 国 管理 科学 公 
司 宜 布 ， 对 个 人 计算 机 软件 的 投资 失败 ， 并 出 上 售 或 者 陪 离 
“ 桃 树 ”公司 的 经 营业 筋 。 
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更 糟 的 是 ， 美 国 管理 科学 会 可 把 精 娘 全 部 集中 到 “ 桃 
树 ” 公 司 的 时 候 ， 它 正在 逐步 袁 失 大 型 计算 机 软件 的 领地 。 
LTS. EAA SIP a] (Coline) GRABLE, HRS 
ARE A al, FERRO. 


CLARA 


OSE LEAR A. ME, RAR A AA 
EH 100% Wa, WHER RA AK, (ROMA 
TITAN. 

我 们 忆 《华尔街 日 报 # 为 例 。 它 的 发 行星 超过 200 万 
份 ， 不 仅 是 美国 最 大 的 报纸 ， 还 是 其 他 发 行 物 中 刊登 广告 
REN. 你 可 能 会 说 这 是 一 个 诱 人 的 叶 标 ， 人 是 人 们 早已 
认可 了 它 的 强大 。 

让 我 们 来 看 一 下 。 《华尔街 日 报 》 是 怎样 变 得 如 此 强大 
Me ? 

BARS, CHASE REZA. Ak, AT 
能 和 想 启 用 比 它 所 用 的 更 好 的 编辑 ， 以 此 发 动 攻 势 。 但 这 并 
不 是 一 神 好 的 战略 思想 。 优 秀 的 将 定 要 想 获 胜 ， 总 是 避免 
完全 依赖 人 员 的 质量 。 优秀 的 将 军 要 在 决定 性 的 地 点 拥有 
相对 优势 。 

优 讨 的 营销 将 军 也 不 能 只 依靠 在 写作 上 超过 《华尔街 
HR). 

那么 , 《华尔街 日 报 》 是 怎样 变 强 大 的 呢 ? 假如 你 仔细 
看 -下 它 的 版 面 ， 就 会 发 现 ， 其 实 它 是 由 两 种 报 合 在 一 起 
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I. — AE RLIR. GR, AMARA. BR. 
MAME SS, AMPEG MIR. 包括 股 票 、 ae. 公 
可 收益 等 等 . 

为 了 上 证明 这 一 点 ,我们 曾 合 了 … 份 《华尔街 日 报 》， 把 
EWI, FIER eA MB Ae, Weka 
REP GRR, SPHERE. 

KRIEGER? CB BR) APPA OTB 
SH” LEM APSR. Ab, ER Re AR oy 
本 一 处 很 好 的 攻击 点 。 

这 样 ， 你 就 可 以 确定 一 个 很 好 的 目标 利 立 足 点 : "Ch 
业 时 报 》， 报 道 每 日 前 业 新 闻 ”: 经 商 的 读者 就 不 用 从 坤 些 
WA A ST MATT SEN 10% % AY SR” OE 
maa AA Be A IN 
EJUBA ALG ARRAS eM AT BS ie. (mR 
要 75355,68 美 汇 ， 刊 登 广告 的 费用 转瞬 之 问 就 会 上 上涨 -) 

《商业 时 报 》 的 策略 蚌 和 直接 出 进攻 战 罗 3 条 原则 发 展 南 
来 的 : 

第 一 条 原则 : 考虑 的 重点 应 该 是 领先 者 在 市 场 中 的 用 
E. 换 句 证 说 ， 就 是 把 精力 集中 在 《华尔街 日 报 》 上 ， 而 
不 是 你 自己 村上 。 

第 一 条 原则 : 要 找到 领先 者 强 势 中 的 弱点 ， 并 攻 测 此 
Hiei BUYS BB AF, TAA ARS AT OR, RA 
u, {SE AR SH AE 

I :条 原则 : HR EAS A EA Be Mr 


a A PR RY oe A RD) 的 一 半 领 地 。 
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要 创建 《商业 时 报 》 居 否 需 要 投资 5000 万 到 1 亿美 元 
呢 ?” 当 然 了 。 但 是 ， 比 起 甘 尼 特 公 司 【Cannett) 试图 把 
《今日 关 国 》 赶 出 领地 (成功 可 能 性 不 大 ) 的 投入 来 ， 费 用 
NET. 

(SHR) EMN—ATE TAR. 《商业 时 报 》 
将 会 是 对 仅 广告 收益 就 在 2.5 亿美 元 的 市 场 的 进攻 战 。 

在 进攻 战 中 ， 你 能 投入 并 承担 得 起 喝 多 的 投资 ， 因 为 
RAUBER Tare ah, MM RRR HER ee 
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Re EERE 
利 的 第 二 次 行动 , 在 许多 
OL TR th OK 47 ot 
一 一 卡尔 BAER | 

EK | 


LEN 
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| 
| 
| 
| 
| 





对 许多 销 信 经 理 来 说 ,进攻 战 和 防御 战 是 再 自然 不 过 
的 事情 广 ， 领先 者 进行 防御 ， 而 其 他 人 进攻 .难道 还 有 有 个 
么 别 的 战略 形式 吗 ? 

ZRH. PMR. EFSHESHER, MER 
战 只 不 过 是 一 种 军事 上 的 概念 ， 而 在 市 场 营销 中 却 无 用 武 
之 地 。 事实 并 非 恕 此。 侧翼 进 攻 是 营销 成 中 最 具 创 新 性 的 
方法 ， 

许多 军事 指挥 官 把 许多 时 间 用 在 制定 作战 计划 上 ， 试 
图 找到 发 动 侧 翼 战 的 方式 。 美 国 最 近 的 一 次 重要 的 登陆 胜 
FUE ER, BN 1950 年 麦 殉 阿 营 将 军 在 仁川 港 的 登 
陆 。 诸 如 此 类 的 进攻 并 不 总 是 成 功 的 ，1944 年 嚼 军 在 安 奇 
奥 的 失败 就 是 -一 个 著名 的 例子 

不 管 对 于 党 销 还 是 军事 来 说 ， 侧 豆 战 都 是 一 种 大 胆 的 
行动 ， 就 像 是 一 种 赌博 ， 而 且 是 一 场 豪赌 ， 并 且 需 要 对 每 
天 每 日 、 每 时 每 刻 作 出 周密 的 计划 。 

你 可 能 会 说 ， 一 位 将 军人 在 接受 进攻 和 防御 任务 时 ， 只 
ERESFEFN LING. HE, AY AAA 
GE TE UBS AK NER UR AE AA ie KG 
望 。 

比 起 其 他 战略 形式 来 ， 侧 潜 进 攻 更 需要 掌握 作战 原则 ， 
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Ua, BRP Re Qe LAR. 这 些 能 力 
lr] — ARE AT AA BD AE AAC IL. 


e $ — i OR We 


OA IR RE A BRE TEA 9 

WAS RTRA BSL EIS, RRS fh 
送 入 蓝 人 已 经 占有 的 市 场 的 虎口 中 ， 

上 发 动 删 翼 进 攻 ， 并 不 需要 生产 出 厅 问 于 市 场 上 任何 现 
有 产品 的 新 产品 。 但 是 ， 你 的 产品 中 必须 有 创新 或 独特 的 
部 分 。 得 让 显 客 对 你 有 新 的 观念 。 

BSR i eu) Ja BM 公司 发 动 了 仙 必 进攻 ， 推 出-- 
种 小 型 的 计算 机 ， 顾 客 称 之 为 微型 计算 机 ， 用 以 对 抗 IBM 
公司 的 大 卉 计算 机 。 

虽然 表现 不 赤 明显 ， 侧翼 进攻 却 常常 取决 于 你 创造 和 
维持 独特 产品 风格 的 能 力 。 这 点 做 起 来 并 不 容易 ， 特 别 是 
防御 者 可 能 会 省 认 新 产品 风格 的 存在 ， 进 而 挫败 休 的 进 帮 。 

传统 的 市 场 营销 理论 把 这 种 方法 呀 徐 “ 市 场 组 分 ”， 即 
FR BSR, MEAIB ER, BM AK 
HERMRR, KOML-TPRHAROHH., BM, RE 
成 了 回 严 密 防 守 的 柄 人 发 动 的 单纯 的 进攻 战 。 

侧 避 战 和 进攻 战 大 不 相同 。 假 如 市 场 二 一 个 山地 或 者 
一 处 细 分 市 场 尚 无 设防 ， 那 各 一 个 班 的 兵力 就 可 以 把 它 攻 
打下 来 。 但 是 很 如 对方 已 经 设防 ， 那 么 ， 要 攻打 下 同样 的 
山头 得 需要 整整 一 个 师 付 出 最 大 的 殉 力 才 行 。 
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Ac Sh {Rt Ie E MAS Ae ERO. AA 
HA UAEM A, oe IRS MBH AR 
的 市 场 。 

这 上 难为 了 都 些 “ 商 业 学 校 ” 类 型 的 人 了 ， 他 们 没 存 
什么 资料 可 以 往 计 算 机 里 储存 。 米 勒 公 司 (Miller) 用 菜 特 
牌 啤酒 (Lite) 进行 侧翼 进攻 时 ， 汪 啤酒 的 日 标 市 场 是 什么 
We? 当然 是 “ 子 村 ”上牌 啤酒 (Zip) To 

今天 ， 美 国人 喝 掉 3500 THREE, KURT IH 
米 勒 公司 限 造 的 . 

对 传统 的 销售 人 员 米 说 ,在 尚 无 市 场 的 情况 下 销售 商 
品 是 很 困难 的 。 但 是 要 想 成 功 地 发 动 便 避 进 攻 ， 就 必须 得 
这 样 做 。 

假如 开始 的 时 候 没有 市 场 ， 那 么 生意 从 何 而 米 昵 ? E 
案 是 从 你 更 侧 屠 包 抄 的 竞争 对 手 那 里 夺 来 。 拆 散 艇 人 的 力 
量 是 侧翼 进攻 成 功 的 关键 。 这 可 以 产生 所 大 的 动量 ， 使 竞 
争 对 手 难以 阻击 。 

梅 塞 德 斯 - 奔驰 公司 (Mercedes - Benz) HA RAE 
TH la] RGF (Cadillac) RMR AD, FF 
+R TW, AAR RAG, BIRR Se 
BOT “mh”. HERUNTER ARANA 
AS 《Seville)， 才 在 某 种 程度 上 恢复 了 元 气 。 


。 第 二 条 侧 机 战 原则 


成 术 痛 和 应 该 成 为 计划 里 的 一 个 重要 组 成 部 分 。 


MAM LAA, MRR Ma. 在 这 方面 ， 它 中 
进攻 战 或 防御 战 十 不 同 的 。 进 攻 战 或 防御 战 的 特征 和 方向 
性 都 尾 串 以 预见 的 。( 如 果 福 特 想 进攻 通用 ， 必 须 攻击 介 于 
雪佛兰 和 卡 迪 拉 交 之 间 的 某 处 。) 

(Ade, (BE BE AN AE RARE. Be a Oh DA HE EN 
POA LEWD. ara a) EE ah, i a AT 
和 设防 的 时 间 就 越 长 。 

TERENSHFRITERT, EN FRA A BT 
Hae, FI AR aa, ESR AS Rae 

AS SER Fe, THE TB AR Be a a oT A AE HS RA 
Bi, AA DORE AO BRR ee as FE 

RRA PHB, BD RRR” ILA. EM 
EA SUR, BIENEN Tee a, 
使 后 者 意识 到 了 潜在 的 危险 。 

对 侧 沟 进攻 进行 市 场 试验 ,会 处 在 一 个 两 难 询 境地 ， 
WRARAMT, PRR AM ST. MRA ROT, HM 
会 惊动 领先 者 ， 使 领先 者 采取 相应 的 措施 ， 在 你 的 市 场 试 
验 扩展 到 某 个 地 区 或 全 国 范围 之 前 对 方 就 能 避免 失败 了 了。 

假设 领先 者 太 思 于 了 ， 而 没有 注意 到 你 的 市 场 试 验 的 
成 功 呢 ? 当然 了 ， 你 就 能 在 全 国 范围 内 推广 你 的 产品 和 服 
务 项 目 ， 并 获得 巨大 成 功 。 换 句 话 说 ， 你 得 默 软 禄 博 ， 布 
望 竞争 对 手 没 有 注意 到 你 的 行动 。 

也 许 你 会 很 幸运 。 可 是 另 一 方面 ， 像 这 样 进行 冒险 ， 
违反 了 制定 作战 计划 的 一 个 主要 的 原则 ， 即 把 你 的 策略 建 
立 在 下 人 有 相应 的 能 力 的 基础 上 ， 而 不 是 建立 在 融 人 有 可 
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能 要 做 的 事情 上 。 


FL RMER EM 


ARI EE. 

这 是. AE A. LIBER: “如 果 没 有 追 
dis 胜利 就 不 会 有 很 好 的 效 采 ," 

但 是 ,许多 公司 在 领先 后 就 停止 了 行动 ,它们 实现 了 
最 切 的 销 代 日 标 ， 然 后 就 把 资源 转移 到 其 他 事情 上 去 了 了 ， 

SRE RE TR, PB FOR AOR. KR 
们 有 有 一 和 甸 十 代 的 军 掉 格言 : 丽 轿 胜利 成 果 ， TR Ae oy 

假定 一 个 公司 有 5 种 产品 ， 基 中 有 3 种 领先 ， 侧 z 种 落 
上 后。 你 觉得 哪 种 能 占据 高 级 管理 层 的 时 间 和 注意 力 呢 ? 是 
落后 的 品种 。 

实际 上 ， 情 况 应 该 正好 相反 .应 该 把 落后 品种 枪毙 掉 ， 
并 把 它们 的 油料 配给 送 给 正在 取得 最 大 和 胜利 的 坦克 指挥 官 . 

ART PS a A, BRB, UN 
强势 股 ， 

代 是 ， 由 于 某 些 感情 上 的 原因 ， 而 不 是 经 济 上 的 原因 ， 
许多 公司 与 成 功 无 缘 。 他 们 总 是 忽视 将 来 ， 把 全 课 的 督 销 
Bt Se HA TRAE ATA RIDE AR TAR 

如 果 用 来 进行 侧翼 进攻 的 产品 开始 成 功 ， 你 必须 乘 胜 
追击 ， 你 的 目标 应 该 是 获胜 ,并 获得 已 大 胜利 。 

通常 ， 销 售 计 划 的 重点 是 保护 公司 避免 失败 。 所 以 ， 
大 量 的 金钱 和 时 间 者 用 在 了 保护 旧 产 晤 和 了 旧 市 场 上 ， 却 很 
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少 顾及 到 对 已 取得 的 成 末 吉 以 巩 辕 。 

建立 稳 国 地 位 的 最 佳 时 间 是 在 开始 阶段 ， 那 时 产品 刚 
网 全市， 新 鲜 诱 大， 所 过 竞争 其 少 或 弱小 。 这 对 你 来 说 ， 
ALA ARE K A EAE EE : 

LARA AR AE [ALI HR ERS 
(Fantastik), Close - Up A. SERRA]. 它们 都 在 成 
功 之 前 投 人 巨 资 ， 而 不 是 在 成 功 之 后 。 

成 功 池 育成 功 。 有 一 点 非常 重 又 ， 即 运用 你 的 营销 力 
量 ， 在 领先 者 开始 进行 设防 ， 用 相同 的 产品 把 你 压 得 嘴 不 
过 气 来 之 前 ， 赶 紧 把 你 的 新 产品 从 战场 上 撤 走 -。 

ADE RAE, AAA ARA AE AE 
237 这 种 情况 在 许多 领域 都 很 有 可 能 出 现 ， 比 如 我 们 其 
FERIA. MARITA SL. 

也 许 你 一 开始 就 不 应 该 发 动 侧翼 进攻 ， 而 应 该 打 游 击 
ho 

AAS Poo TMB, HE US EF 
始 都 很 成 切 ， 而 最 终 却 失 败 了 ， 就 因为 资金 短缺 ， 无 法 坚 
持 到 底 。 

还 记得 Altair 之 战 吗 ? 它 是 在 1975 年 由 一 家 叫 徐 MTTS 
的 公司 发 动 的 。Altair 是 世界 上 第 一 台 个 人 计算 机 。 但是， 
MIS 公司 后 续 资 金 不 够 ， 因 此 在 1977 年 被 一 家 大 公司 收 
购 ， 后 来 衰败 .两 年 后 不 复 存 在 。 它 从 开拓 者 到 放牧 人 只 
不 过 4 年 时 间 。(MITS 公司 的 创始 人 爱 德 ' 罗 伯 获 拿 到 了 Al- 
tair RE, TEAR EIN RR.) 

TV SAA, Ale ETERNA. EMH 
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BRAK TRRANRSH, HRMS AAS MH 
资金 。 

大 多 数 公 司 都 没有 推出 个 人 计算 机 的 机 会 ， 只 能 推出 
蝎 多 的 彰 通 产品 。 你 应 该 怎样 为 你 的 产 旧 寻找 侧翼 进攻 的 
机 会 呢 ? 计 我 们 来 党 习 几 个 典型 的 侧 奖 进攻 形式 。 


e 低 价 位 侧翼 战 


侧 思 进攻 最 明显 的 一 种 形式 是 低廉 的 价格 。 这 种 方法 
的 优越 性 在 于 对 市 场 的 针对 性 。 毕 竟 每 个 人 都 想 省 钱 。 可 
是 降价 的 措施 并 不 好 赢利 。 

降价 而 同时 赢利 的 诀窍 在 于 ， 在 顾客 注意 厅 到 或 不 关 
心 的 地 方 降低 成 本 ， 不 露 声色 。 

Ie, EMER He, ARTE (Days Inns) 
以 低 价 向 假日 旅馆 (Holiday Inns) ZA T MRA, SK, 
SHRFODSEREFN KENN. BERUFEN 
之 一 。 
在 汽车 出 租 市 场 F. 巴 杰 特 公 司 (Budget) BAAR HT Te a 
兹 和 阿 维 斯 公司 发 动 了 侧翼 进攻 , FR, BAFARN EHE 
癌 国 家 会 可 《National) 争夺 市 场 第 三 的 位 置 。 这 就 向 我 们 
展现 了 追击 原则 的 重要 性 。 现 在 ， 巴 杰 特 公司 在 址 办 上 37 
个 国家 里 有 1200 处 租车 点 。 这 种 快速 的 追击 使 得 巴 杰 特 公 
ARES, BABE SARA EN (Dollar), iH 
Hr (Thrifty) MX TRG (Econo - Car) 等 公司 。 

1975 年 ， 一 个 叫做 赛 文 的 公司 (Savin) 推出 了 由 日 本 
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理光 公司 (Ricoh) 生产 的 小 型 廉 价 复 印 机 ， 和 出 施乐 公司 
(Xerox) 对 此 毫 无 警惕 。 赛 文公 司 很 快 就 在 广告 中 令 11 道 ， 
它 在 英国 销售 的 复印 机 比 施 乐 和 IBM 公司 加 起 来 玉 要 多 . 

eee hah, ARIZ al (PEOPLExpress) 正在 用 
VRR CAMARA 


om Tim RR 


Ly Be ot BA RE: Be ba SB Je aE AA EE A SRB - 
ATARI OB RE CDR SER AY a BEA 
A OUR ER MH). Wlini, MERE RH EA IA 
TVET. FUGA: “假如 仍 志 不 出 去 ， BAGH x 17 
2." FTIR RE PAE. ILA, METAS, A 
BUR Wray AV ER ae ARSE A, HEN TREK 
BA, OCIA BLE 1/2 看 成 了 2， 结 果 这 批 珠 宝 非 但 没有 
半价 出 售 ， 反 而 以 原 完 两 倍 的 价钱 卖 了 出 去 。 

对 许多 商品 来 说 ,高价 就 是 利润 。 上 其 价格 增加 了 商 蝇 
AJO BE. BRA, “MR” Ek (Joy) 在 广告 中 称 目 己 为 
“ 址 界 上 最 昂贵 的 香水 "”。 对 “愉悦 ”香水 来 说 ， 其 价格 就 
是 利润 。 

以 高 价 发 动人 出 吕 进 攻 的 机 会 很 多 。 钢 如 煤 米 花 行 业 ， 
1975 FE, SH RR 600 AE, AREER HEBT 
A “SRR K IE” BO. 当年 整个 爆 类 花 行 业 的 销售 
额 仅 为 8500 万 美元 。 ) 

“美食 家 煤 米 花 ” 的 价格 比 市场 领 先 品 牌 还 竖 癌 2.5 
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17, HERR CHE. 4 Fl, ERT SRA 
MR AGE. RA Ee ee A NR i Bet RK HE” 

AAA MT EET AUR. “美食 家 ” 超 
市 (Gourmet supermarket) FREE, EEE, ATA 
靠 普 通商 铝 的 同时 ， 也 销售 ae, Qe, ER 
mr. EXREN ABER, "EARH" Zr] (Grand U- 
nion) FT 34 家 “美食 家 ”超市 ， 称 之 为 “食品 商场 "。 在 
NER, EDN A” (Byerly) 是 一 家 小 型 连锁 超 
1, AOR, Mb PW HRB. Raat, ER 
SS RAL TP ET ee 

另 VERAS UE Ly BK) 5) FEA A A 191" ( Haagen - 
Das) , 它 是 一 种 超 高 价 的 冰激凌 品牌 . 

哈 根 达 斯 是 第 一 家 高 乳脂 冰激凌 。 OR, ENBER 
比 共 他 所 有 高 价 水 激 站 加 起 来 还 要 大 ， 

各 行业 中 很 少 有 不 能 用 高 价 进 行 删 改进 攻 的 ， 从 汽车 
(SESH) BERT CATER A) 再 到 路 消 业 【 洲 克 芳 )， 
具 协 和 式 飞 机 到 君 皇 表 (Concord}， 几 乎 任何 一 种 商品 或 上 服 
OR A ABA 8 FEM BLS VA a Ot Ac SHE EK 

和 启 价 比 低 价 代表 着 更 多 的 销售 机 会 ， 这 其 中 有 两 个 原 
因 。 一 个 是 顾客 以 价格 作为 衡量 质量 的 和 倾向， 认为 应 该 
“ 物 有 所 伯 ”。 田 一 个 原因 有 总 价 产生 的 总 利润 的 潜力 。 高 
利润 能 让 你 为 侧 蔷 进攻 提供 必要 的 据 加 资本 ， 
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AMA Bl Ae hy AA A — O Al AE Re ALL a 
zn) (Sony), BUA SEAR RR, FET 系列 及 有 
创新 性 的 小 型 化 产品 ， 包 括 “ 塔 米 ” 电 视 机 、 随 身 昕 和 俩 
ELA. 

NE. RAB R RES BA To. KARA 
ME RO ele TARA, PRAT AAA FU 
大 变化 ， 

通用 汽车 公司 制造 的 是 大 型 汽车 ,大众 汽 车 公司 制造 
的 是 小 型 汽车 。 

HARA WME RATES HU, TAKA 
动机 在 后 部 。 

道 用 汽车 公司 的 汽车 车 型 优美 ， 人 而 太 其 甲壳 虫 特 平和 
TBA 

在 进攻 “底特律 堡 急 ”上 时, 大众 公司 在 广告 中 提出 
“考虑 一 下 小 型 车 ”。 这 是 一 个 经 典 的 侧 辟 进攻 范例 。 

但 是 -一 有 袖 会 ， 天 从 公 司 就 开始 考虑 大 型 车 了 。 它 连 
续 快 速 地 推出 了 可 供 &8 人 乘坐 的 货车 、 四 门 411 型 和 412 
出 轿车 、 娱 乐 型 “ 达 夏 ”( Dasher) 和 大 众 称 之 为 “这 家 伙 ” 
(the “Thing”) 的 吉普 型 汽车 。 

大 众 公司 在 广告 中 说 : “各 种 大 众 汽 车 竭诚 为 大人 钦 服 
务 ,” 它 试图 面向 所 有 人 ，。 

关于 这 一 点 ， 克 劳 蹇 维 区 是 怎么 说 的 呢 ?” 他 的 原文 是 : 
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"Seine Kr? fie in einem überwiegenden Masse vereinigt halten . Die 
Grundidee , überall zuerst und nach M? glichkeit gesucht werden.” 

EAT ARS AU KR BA DAA BE BE N 
Of EAE OR AE CURR RZ 

Ay ae FR ATA BB od A GiB AS Se Be) EC SER it 
Kae: “RR RA, 这 是 基本 上 原则。 不论 在 什么 地 方 部 
是 应 该 首先 和 尽量 争取 的 原则 ,” 克 劳 寨 维 区 的 这 茶 忠 想 ， 
国 怕 尽 世 界 各 地 的 军事 院 校 中 惟一 -条 引用 次 数 最 多 的 ， 
并 且 也 值得 重复 引用 。 

从 营销 角 度 来 看 ， 由 于 大 众 汽 车 坛 图 在 同一 个 邮 牌 名 
称 下 推出 多 种 产品 , 它 就 把 兵力 分 散 了 。 这 种 局 面 太 和 危险 
txt TT 

以 后 的 情形 很 容易 就 能 预见 到 了 -。 FB. A RAIA 
BAS AS eS BE TC fe PAE BD HR BZ 

ESA E, ARMA AA BA O EN 67% N 
Mo AE, AAPL ABER A ATA EO 4 
出 了 19 倍 - 可 是 目前 ， 大众 车 在 进 癌 车 市 场 的 占有 率 还 不 
到 7%。 

大 众 公司 忽 了 个 大 圈 叉 绕 了 回来 。 从 小 型 车 出 发 这 … 
思想 使 大 众 公司 变 大 本 ,而 从 大 型 车 出 发 的 思想 又 让 它 变 
小 了 - 


oXAP aH WER 


AMA TE EPA AA, WERE E 
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aba es AOR A. SL TRA OL, AB CE IR 
Hei FURR EA. FESERAT ah 

1976 年， 海德 的 普 林 斯 制 造 公 可 《Prnee Manufacturing ) 
HEH RAS RIB. 有 人 别 笑 这 种 球拍 是 “骗子 ”球拍 ， 
Hf 是 、 营 林 斯 公司 的 这 种 新 产品 开始 控制 优质 球拍 市 场 ， 
2) 1984 年 ， 它 已 经 以 30% 的 市 场 份额 领先 ， 

PA, MUERA ADA, MAMA A 
7 — HE te (Chesebrough - Pond’s) 会 司 ， 因 为 它 最 近 收 网 了 
普 林 斯 公 司 ， 接 着 普 林 斯 公 司 又 容 册 了 中 号 网 球拍 系列 ， 
而 公司 规模 却 比 原先 缩小 了 了 25%。 

我 们 看 到 ， 记 史 有 惊人 的 相似 之 妈 。 普 林 斯 公司 的 规 
模 因 为 大型 产品 而 变 大 了 。 现 在 它 又 决定 堵 虑 小 型 产品 ， 
规模 却 由 此 变 小 了 。 

用 一 -位 网 球 用 品 店 店主 的 话 来 说 :“ 他 人 科 没有 同 带 他 们 
去 舞会 的 人 一 起 跳舞 。" 


CR HAAN MRR 


(i) Be gE a) — PAUTA OP BK. 
AM, (UWA AS EIA, IR TT a 
IRCA. 

te, FRILGPREREZI MHRA. RRR 
斯 牌 手 表 (Timex) 开始 在 杂货 店 进行 销售 ， 从 侧枝 进攻 了 
一 些 知 种 品牌， 

Hey (Avon) 是 第 -- 家 上 门 推销 化 妆 品 的 公司 ,这 各 
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从 侧 履 进攻 了 一 些 已 建立 稳固 地 位 的 促销 方式 。( 雅 芳 在 沿 
AB AA AAA PE AR Bid) 

E A e O: AE 
ARA a (Hanes) TT. ETOFRAO, ERRADA 
a RE PRR OP A ZA ER, ft 
Ea ARGS PRT, HRT AA, 
LOTA ES Che. FALL” RE 
BER E TE TERA 13% 1 i EN, 


oP RA NM RR 


OM Sia 2 al AEP REE TET ZA FE 
With. ABRA E TEA DA, EI LRT Tw 
Hiv. MEER, MA-ES AeA ER, AY 
ARA AMM 

第 一 家 要 数 70 年 代 初 的 利 华 公司 【iever)。 在 那个 年 
代 ， 天 部 分 牙 襄 还 只 是 一 种 “ 襄 状 物 ”。 HE, AEA RA 
A. ERA CARO FT, SA E, 
消费 者 的 口气 更 清新 。 但 是 , BUE RAAT 
的 功效 ， 就 需要 添加 磨料 ， 

利 华 公司 的 两 位 研究 人 人员 发 现 了 二 氧化 硅 磨 料 ， 这 种 
成 分 从 米 没 有 在 和 牙膏 中 使 用 过 。 它 能 使 牙 襄 成 为 一 种 半 透 
明 的 胶体 。 他 们 随 之 研制 出 了 Close - Up MEF, ERA 
透明 的 红色 胶体 ， 很 快 便 占据 了 牙 襄 市场 的 第 二 位 。 

你 可 能 会 想 ， 这 种 胶体 不 过 是 研究 人 员 在 试验 室 的 侦 
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RAUM. MOE AREA Y a Close ~ Up 448 6938 AH 
TERR, AA TAA AA MRO, XL AE 
HERR, HALA BEREBER, RRMA A 
— ARH A AS AR AB. GOR A RA ETL A. ER 
找到 它 的 时 候 ， 就 能 尽快 把 它 认 出来。 

利 华 公司 的 下 一 步行 动 也 很 了 不 起 。 他 们 决定 在 Close — 
Up aye PIMA Siew. BAA 6~ 12 SAIL, 

{dE A EA SFR AT RA RAE ZS HB EE A. FA AE ZS 
AFP AP Ar GARB, th Bee HE A Be A Ak Br ii 
Close - Up HEA A, WHE T — aR BD a OBR 
“Aim. 
直 剖 的 伟大 战争 就 在 大 的 口中 论 定 输赢 了 ， 护 子 的 并 
好 往往 决定 整个 家 庭 对 上 品牌 的 选择 。 员 孩子 通常 是 确 欢 甜 
的 东西 。 

Aim ARA AS A Bet, RAH. HEAR Close — Up 牌 
牙 谊 一样 ,， 它 的 销量 也 自 线 上 天 。 这 丙种 品牌 加 在 一 起 ， 
Hie ST FS tidy 20% ATM. 

但 是 ， 一 家 叫做 比 彻 的 公司 《Beecham) 证 明 ， 要 想 打 
赢 清 洁 盯 腔 和 清新 口气 的 战斗 ， 不 止 一 种 方法 在 Aim F 
Be ERR MAILE, EA HE f Aqua - Fresh EFT 
E, RH PIERRE FE, AEA ae aA 
BEER. Aqua - Fresh BFRHSEAHN RR CO 
腔 ) AR RA (清新 口气 )。 

这 种 显著 的 区 别 ， 绸 加 上 双重 保护 效果 、 使 Aqua - 
Fresh HT ET A BS NE, IC Aim 和 Close - 
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Up HAB. 

FEN — BR, ca AAS RP SE 7 SE 
AS ASF PEE. FP A ILE a A TEN at 

RMU RAR, FRR HH REAM aS, 
曾经 使 用 过 - -系列 的 添加 剂 ， 并 以 “象牙 ”有 牌 再 电 的 “ 空 
CHEE AT RP RR” AAR. BER, fr 
CoH Gh PEG Se RE ARA (Ca Camay), BRIER HY 
的 《如 Dial). 还 有 保湿 型 的 《如 Dove). Ae OT AY an PRE AK 
E (Softsoap), iX REAR OI RR 

Re eAN EA TARA REY. SHR, RAB 
ie SOR MM. 今天 ， 大 多 数 的 仿效 者 都 衰败 了 ， 而 
软 电 占据 了 市 场 第 一 位 。 


eM EW RR 


在 “健康 热 ”的 潮流 下 ， 斯 杆 弗 会 可 (Stouffer) 推出 了 
“瘦身 餐 ” (Lean Cuisine)。 这 是 一 种 单独 上 餐 的 冷冻 主 菜 ， 
热量 小 于 300 FF. 

现在 人 们 都 开始 健身 了 。 键 身 候 乐 部 如 雨后春笋 般 兴 
E. HE “BEE” RAR. PAE, “MER” 
占有 了 冷冻 食品 市 场 IOR RN 

斯 杆 弗 公司 的 产品 展示 了 其 经 典 的 作 哦 风格 . 它 非 但 
没有 蹊 手 申 拔 ， 反 而 大 步 跨 进 了 市 场 的 大 门 ， 而 且 也 没有 
进行 大 规模 的 市 场 测试 ， 

“Wate” BO PRR IER RAM AM. ER 
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由,“ 瘦身 餐 ” 的 广告 费 就 占 了 所 有 冷冻 食品 广告 费 的 二 
分 之 一 。 

EST SE IE, Ra IO 
ET WMS ER, HT CH, LD A 
败 了 对 手 。 


ol RR My Roy 


REIT EA EEE. Mi 
ANNE, AEA RSS, Ao BKM. 
而 且 ， 发 动人 出 次 进攻 需要 有 独到 的 眼光 和 和 先 见 之 明 ,， 特 大 
号 网 球拍 的 市 场 在 哪儿 昵 ? 普 林 斯 公 避 在 采取 行动 之 前 ， 
根本 就 没有 这 个 市 场 。 

一 心 只 想 做 调查 的 销售 经 理 常 常 发 现 ， 发 动 侧翼 进攻 
非 带 困难 。 他 们 总 是 想 用 调查 代替 远见 ， 

他 们 会 问 : “先生 ， 你 会 买 特 大 号 网 球拍 码 ?” 其 实 这 
个 问题 根本 就 不 该 问 。 

潜在 的 消费 者 无 法 知道 如 果 将 来 他 们 的 选择 而 有 了 已 
大 变化 之 后 ， 可 能 会 买 什么 商品 。 因 此 ， 侧 翼 进 攻 要 想 成 
功 ， 就 得 极力 影响 消费 者 的 选择 面 .。 

10 年 前 ， 如 果 要 问 : “你 会 买 一 台 2000 美元 的 电脑 
吧 ?” 多 数 人 者 会 说 不 。 今 天 ， 在 计算 机 品牌 的 选择 上 ， 人 
们 已 经 不 再 局 限于 苹果 机 和 IBM 公司 的 PC 机 了 。 

发 动 侧翼 进攻 的 一 方 常常 需要 行业 领先 者 的 合作 才能 
Moy. IBM AH ie TAT RL mie, Bao RSE 
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公司 得 以 迅速 起 飞 ; IBM 公司 给 对 蕴 果 公司 -一 个 礼物 ， 
即 4 年 的 时 间 。 假如 你 想 发 动 一 次 侧翼 进攻 ， 你 能 项 凤 儿 
HS (st fa] ME? 

2 ot 7 lb a oe te ae, RR A Ty My 
Hm. SSC FC A AR TR FPS. HBR a ft AIT 
RRP mA, PROC A MPAA al Fe A] 
仿效 你 之 前 ， 得 进行 自我 消化 ， 而 那 就 需要 时 间 . 

男 - 一 个 因素 是 生产 时 间 。 通 州 汽车 把 小 型 车 投入 到 市 
场 之 前 ， 大 众 汽 车 就 可 以 赢得 多 年 的 上 时间。 在 汽车 工业 中 ， 
即使 是 年 典 的 车 型 转换 ， 从 设计 到 生产 也 需要 3 年 的 时 间 . 
而 一 个 全 新 的 车 型 ， 姐 微型 车 ， 需 要 的 时 和 间 更 长 第 - - 辆 
大 从 汽车 出 现在 新 洋 西 海岸 是 在 1949 年 ， 而 直到 1959 年 ， 
通用 汽车 才 推 出 了 第 - 辆 “ 沙 维 尔 ”(【Comair) a 

在 那 时 ， 日 本 车 加 入 了 德国 汽车 的 行 引 ， 小 列车 的 进 
TIA BT i 

OP Uy A AEG, Me a A AO AE i A 
WwW, AACA TE AS A. ARR. RATA. 

ROME, WHA EAE RMS RR, SEN 
TOMA RARA, HER EAKR AAA, A sy El 
了 城镇 中 ， 
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Es RRR, HER 
1B 







—— LF AR 





从 中 国 到 占 马 再 到 越南 ， MEU TERM 
力 。 商 业 也 是 如 此 。 游 击 战 拥有 很 多 战术 优势 ， 使 小 公司 
也 能 以 此 屹立 于 强 者 之 林 。 

当然 了 ,公司 规模 大 小 是 相对 而 言 的 。 最 小 的 汽车 制 
造 公司 (美国 汽车 公司 ) HERAS DA RA a (A 
ZA) 大 的 多 。 然 向 ， 美 国 汽车 公司 应 该 来 取 洲 出战， 
而 古 列 公 司 应 该 条 用 的 是 防御 战 。 

比 起 你 自己 的 规 横 来 ,更 重要 的 是 你 的 竞争 对 于 的 规 
模 。 营 销 战 成 功 的 关键 在 于 ， 要 针对 你 的 范 争 对 于 制定 战 
RAR, MARE XT A 


。 第 一 条 游击 战 原则 


找 一 执 细 分 市 场 ， 要 小 得 是 以 字 得 住 。 这 块 领地 可 以 
基地 理 意 义 上 的 “小 ， 世 可 以 在 容量 上 “小 "， 还 可 以 是 
其 他 概念 上 的 “小 ”， 总 之 是 小 得 让 那些 大 会 司 难以 进攻 ， 

游击 战 并 没 改 变 萌 销 战 中 的 数学 法 则 。( 大 公司 仍然 打 
败 小 公司 .) GRAB A, Re) RRR 
优势 ， 搞 铝 话说， 就 好 比 是 尽量 成 为 小 池塘 时 的 大 鱼 。 

要 达 刘 这 一 目标 ， 传统 的 方式 是 依靠 地 理 位 置 。 在 城 
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AP, ABBR APTA (Seas) BAM HH, HA 
MIA ARO, HABE He TR A AR iE. 

而 地 区 性 的 零售 商 销售 的 是 迎合 本 地 需要 的 商品 ， 食 
MARS. SEAN. BKSR ILE RA Rin 
然 地 这 样 艇 的 。 

问题 是 ， 要 想 发 动 成 功 的 游 测 战 ， 就 需要 把 同样 的 想 
法 用 于 其 他 情况 下 ， 在 这 些 情况 下 ， 地 区 分 界 并 不 明显 ， 

TRAMA BE (Rolls - Royce) Fy Bi, FF BT Se OT BE HE 
汽车 了 业 中 一 个 高 价 的 游击 公司 。 它 占领 了 售 价 超过 10 万 
甘 元 的 汽车 市 场 。 事 实 上 上 ， 它 已 经 完全 占有 了 这 个 市 场 。 

AAR TRE. AW, BO. MAT 
太 小 ; 第 二 ， 最 起 码 在 竞争 初期 ， 劳 斯 业 斯 拥有 极 太 的 优 
势 。 这 时 的 数学 法 则 棋 向 于 劳 斯 葬 斯 ， 

你 有 没有 了 昕 说 过 一 个 叫做 “计算 机 视野 ” Computervi- 
sion} 的 公司 ? HE, 在 CAD (计算 机 辅 目 设计 ) 工作 站 方 
面 ， 它 比 IBM 公司 还 强大 ,这 就 是 一 种 上 典型 的 游击 战术 ， 
即 把 力量 集中 于 市 场 的 车- 特定 领域 ,你 可 以 在 这 一 领域 
时 防御 行业 领先 者 的 进攻 。 

比如 ， 在 计算 机 CAD 领域 中 ， “计算机 视野 ”公司 以 
21:19 的 市 场 占有 率领 先 于 IBM 公司 。 这 一 比例 应 该 成 为 
“计算 机 视野 ”公司 管理 层 的 首要 关注 点 。 籽 们 度 该 不 异 - - 
切 代 价 保 住 这 -优势 。 当 一 个 游击 队 开 始 在 它 的 “本 土 ” 
上 打 政 会 时 ， 很 快 就 会 走 下 玻 路 了 。 游 击 队 需 要 市 场 领导 
层 颁 发 的 证 书 ， 这 比 什 么 都 重要 、 即 使 市 场 非常 小 。 

AH i, BURAK RR. wR, Kin 
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AUT Ra i AS MR. BE, WR 
dike RTM Ks), 侧翼 战 是 经 过 策划 后 ， 在 距离 领先 
者 较 近 的 前 线 刻 意 发 动 的 ,其 目标 是 夺取 或 削弱 领先 者 的 
市 场 占有 率 . 

FE DA, EAS OT lel Fi fie ok Ae oy TA BE 
X, IPH Se MGR AA 42 2S BE BE PA. 卡 迪 拉 
TAR AMET FEE OK BALE (Seville)， 来 保护 自己 的 地 
FL. 

OF US EP RRA. Kh, FEN 
REA BA 2S BS SE AER Ali, RR IPE Et Ot 
Mea TPT OHM. FRAT Ree 
南 一 样 ， 从 地 方 债券 销售 或 珠宝 店 那里 把 生意 夺目 。 

游击 性 的 公司 应 该 把 眼光 放 在 多 小 的 市 场 上 呢 ? 这 一 
点 契 一 切 判 断 的 基础 。 要 试 着 措 到 一 块 钾 分 市 场 ， 小 得 中 
以 证 你 成 为 领先 者 。 

通 稼 大 们 的 倾向 是 相反 的 ， 即 夺取 尽 显 大 的 市 场 。 这 
可 能 会 是 个 错误 。 

你 很 少 折 说 哪 家 公司 因为 把 力量 集中 在 很 小 的 市 场 下 
MEMO. HR, KARE, REAL ANA ES kit 
KOR. WAASHERAD MBB. AAS Hy 
中 投入 了 到 多 的 上 产品 ， 

有 时 . 打 游 击 战 的 公司 很 容易 受到 诱惑 ， 把 游 而 成 改 
A R., 换 名 话说， 就 是 试图 靠近 行业 领先 者 ,削弱 领 
先 者 的 地 位 ， 并 以 此 提高 自己 的 市 场 占 有 举 。 吕 是 ， 劳 斯 
菜 斯 为 件 么 不 推出 便宜 一 点 的 汽车 ， 以 便 把 牛 意 从 卡 加 拉 
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克 、 人 奔驰 和 宝马 那里 夺 走 呢 " 

关键 就 在 于 资源 。 这 个 游击 公司 起 省 有 中 人 驶 的 资源 
(入 资金 和 组 织 机 构 方 面 ) 参与 到 不 断 升级 的 党 争 中 昵 ? 

BUT, PEREA. BRAD A TRE FAK AR 
机 构 ， 总 是 筷子 ， 他 们 必须 以 改 计 游击 据点 转 人 公开 作战 
为 代价 . 

游击 队伍 为 什么 不 能 一 者 碌 得 呢 y 为 什么 不 能 在 保持 
游击 地 位 的 同时 ， 也 发 动人 出 性 进攻 昵 ? or Se a A Be 
BEA 15 万 美元 的 汽车 的 傅 况 下 ， 为 什么 不 能 同时 推出 
价值 $ 万 美元 的 汽车 ， 以 便 从 侧 吾 进攻 奔驰 呢 ? 

RNA AA CARRETA 
UREA PATA A. REA A ES E 
Mihi. TH, 通常 廉价 产品 也 销售 不 出 去 ， 因 为 淮 想 瑞 
一 辆 康 价 的 劳 斯 菜 斯 呢 ? 

RH ER ERR. PASO FA, MW ERA al 
(Packard) BEIN TORR GBR “ABT” By 4: (Packard Clipper), 
RARE AI Bik, SR, PoP. MADE 
A. “KI” BRERA TMA SIRI LIBAN 
主要 原因 。 

这 仍然 是 个 集中 其 力 的 问题 。 从 本 质 上 来 说 ， 游 击 公 
可 从 开始 时 力量 布 限 。 为 了 生存 ， 它 必须 顽强 地 抵制 住 分 
散 力 量 的 诱惑 ， 否 则 只 能 导致 灾难 。 
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NS PRUE 
游击 公司 开始 为 共 草 事 长 配 务 第 一 辆 卡 迪 拉克 之 时 ， 
也 是 公司 开始 葵 败 之 时 。 

在 越南 战 委 中 ， 假 如 我 们 能 说 服 越南 共产 党 把 他 们 的 
FEA ARES :上 我 们 的 作战 六 法， 我 们 就 能 在 
越南 战争 中 获胜 。 

多 数 进 行 游 出 战 的 公司 都 很 他 运 ， 因 为 它们 的 领导 没 
有 去 哈佛 商学 院 深造 过 ， 没 有 学 习 通 用 汽车 公司 、 通 用 电 
气 公司 和 通用 动力 公司 的 市 场 营 销 方法 。 

这 并 不 是 说 世界 上 的 商 堂 院 造就 不 出 优秀 的 领导 人 物 . 
它们 确实 能 为 大 会 司 造就 优秀 的 领导 人 才 ， 而 大 会 司 的 党 
销 案 便 就 是 这 些 学 院 课程 的 核心 部 分 。 然 而 ， 游 测 战略 和 
战术 的 本 奈 却 与 《< 财富 》509 强 企业 的 战略 战术 恰恰 相反 ， 

游击 战 要 想 成 功 ， 常 要 不 同 的 组 织 机 构 入 木 同 的 时 间 
表 : 
我 们 去 越南 打仗 时 ， 带 去 了 无 数 的 剧 师 、 面 包 山 、 办 
FAN, 牧师 ， 还 有 公共 关系 官员 。 而 酸 方 却 没有 这 
EAN. 实际 上 ， 每 一 个 改 军 士兵 都 有 -… 把 对 付 我 们 的 枪 ， 
而 我 们 这 边 ， 一 太 部 分 士兵 都 在 搞 后 汁 ， 给 战士 们 提供 管 
理 和 膳食 等 方 而 的 服务 ， 满 足 上 成 士 们 的 需 鉴 ，!( 在 一 场 亚 战 
后 ， 谁 还 去 给 他 们 做 一 顿 热 圈 腾 的 饭 呢 ?) 

(1968 年 ， 我 们 在 越南 拥有 54.3 DAR ABR, MFH 
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只 在 8 万 人 是 作战 人 员 ， 兵 余 的 都 是 后 惑 人 员 。) 
让 我 们 来 看 一 下 天 会 可 的 组 织 系 统 ， 典型 的 情况 是 ， 





- - 半 以 上 员工 的 工作 都 是 为 其 他 员工 提供 服务 。 公 司 员工 
大 军 中 ， 只 有 为 数 较 少 的 “部 分 被 指派 到 公司 外 ， 间 真 止 
的 敌人 一 一 竞争 对 于 进行 交锋 。 


有 些 公司 的 员 . 上 在 公司 里 很 多 年 ， 却 从 没有 接待 过 -- 
TMA, WR AWE ERS ERRE ATA A. 这些 人 就 起 
32 felon} “5141 816408”, 

HA cd ARAL AZ wl I BA, fe AR AA 
ARTESANA, KENTA TR TE AOA RS 8 BY 
BR, REWER ARMAS RS. TERN. HATE 
降 系 统 ， 和 其 他 一 些 配备 ,游击 公司 应 该 尽量 做 到 全 部 人 
员 投 入 前 钱 ， 不 留任 何 非 战斗 人 员 

这 种 简单 精干 的 组 织 方 式 不 只 是 一 种 把 蝎 多 的 后 访 投 
入 到 前 线 的 战术 ， 此 外 还 能 极 太 提高 游击 战 的 速度 ， 通 庙 
市 场 变化 . 

我 们 给 那些 息 建 立 稳 问 的 游击 地 位 的 公司 一 个 建议 ， 
即 “ 灵 敏 快 捷 ”. 

游击 公司 还 能 利用 规模 小 的 特点 ， 志 速 作出 决断 。 同 
大 公司 剖 第 时 ， 这 就 是 一 种 宝贵 的 财 窗 ， 因 为 大 公司 作出 
一 个 关 策 需要 6 个 月 的 时 间 进 行 员 丁 运作 ， 小 公司 只 笛 昌 
ft EY EET 


第 十 章 游击战 原则 


e 第 三 条 游击 战 原则 


A e E ES 
AE ee FE Se 

这 一 原则 是 直接 从 格 拟 拉 [ 译 者 注 : AR oe de 
(1928 ~ 1967)， 生 于 阿根廷 的 上 古巴 革命 领袖 ， 短 于 游击 战 . 
AE Bar (1956 ~ 1959 $) HEEE ROR SE 
Boe FRA BB HE (1961 ~ 1965 E), TRAE T HH 
Fi fie at A BLE, Fa RAE TEA PRR AR OE 
表 作 之 -- CHAR). | PFS S| AR ARA, 
HAEDO, EPR Be PE ar BAH TA 
ZY HAMAR RE WOR BE IRAE, MRR RAR 

游 贞 公司 灵活 紧凑 的 组 织 系 统 有 很 大 的 优势 ， 即 它 无 
须 经 历 大 公司 那 种 内 部 运作 的 紧张 和 压力 ， 就 可 以 占据 一 
块 新 的 位 置 。 

员工 和 头 和 本 不 多 还 有 一 个 很 大 的 好 处 。 很 如 你 是 公司 
在 拉 了 于 美 浏 的 执行 副 总 裁 ， 而 你 的 公司 试图 放 奔 拉美 市 场 ， 
你 会 竭尽 全 力 ， 拼 命 保 卫 你 的 地 冀 。 这 样 ， 在 会 司 有 所 痰 
动 之 前 ,公司 里 会 产生 众多 内 部 纷争 。 

而 小 公司 就 不 必 有 经 让 那些 内 部 械斗 ， 就 很 殿 完 成 计划 。 

ROBAR i EE. RAE PLE, Ra ee a 
运用 其 灵活 性 ,适时 地 打 人 市场, 

在 小 公司 是， 一 个 人 的 岂 感 就 足以 推出 一 种 新 产 上 。 
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而 在 大 会 司 中 ， 同 样 的 情况 会 被 滞留 埋没 在 公司 委员 会 中 
长 达 数 月 ， 

圭 类 进门 商 罗 伯 特 - 格 姆 在 慢跑 锻炼 时 ， 或 是 在 打 网 球 
AY, MO AB Oe Age ER A He he. BT 
Te CoE RS SG AE A TRA RAHAT SR ESE, x 
AS RE TEN TAT PEA. TE, Ae ee 
额 迅 速 飞升 到 了 每 年 7500 万 美元 。 

有 时， 游 出 会 司 可 以 挺进 市 场 ， 占 领 别 的 知名 上 厚 牌 由 
于 种 种 原因 而 放弃 的 阵地 。 游 击 公 司 通 常 行动 迅速 ,能 够 
填补 市 场 空缺 。 

纳 利 公司 (Nalley) KMFRZE (Kal) IRMA 
MBit, HORNA Be TEL KUH a. 
位 于 肯塔基 州 路 易 斯 维尔 市 的 国际 橡胶 公司 当初 是 个 小 公 
司 ， 项 在 却 牛 产 市 场 上 最 贵 的 子午 线 轮胎 ， 通 过 优质 轮胎 
经 销 商 进行 销售 ， 而 这 些 经 销 商 在 米其林 公司 【Michelin ) 
放弃 它 的 每 镇 一 店 的 特许 经 销 系统 后 曾 仍 盆 不 平 。 


e 地 理 游 击 战 


几乎 任何 全 国 知 名 产 毅 或 服务 项 目 部 可 以 在 -个 地 区 
受到 攻击 ， 这 是 一 种 经 典 的 游击 战术 ， 

4 商业 有 周刊》 (Business Week). «(ME)» (Fortune) 利 
GEH) (Forbes) FRE PRA A, AE 
HERR, REAR aT RE, MERA, DE 
BAL TAUM MS, ROKER tIE) . 
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然而 ， 各 个 城市 的 商业 刊物 在 迅速 发 展 。1979 年 地 区 
商业 刊物 协会 成 立 之 时 就 拥有 19 家 成 员 刊 物 。5 年 后 达到 
T 88 家 . 

还 克 尔 :KK: 拉 塞 尔 是 美国 城市 商业 报刊 有 限 公 可 的 总 
裁 ， 现 拥有 8 家 报纸 ， 他 说 ， 发 行 一 份 周报 只 需 75 万 美 
To 

(AREAS boat lk RD) (Crain's Chicago Business) 是 个 
ER REST ART 1978 年 由 克 莱 思 
通讯 公司 《Crain Communications) -开始 发 行 ， 花 了 3 年 的 时 
ARITA T RABE. Hal, (CRS Se aR) 已 有 
4 万 名 订户 , 令 人 赞叹 的 还 有 其 75 狗 的 续 订 率 。 据 说 它 的 
税 前 利润 率 遍 达 25% ~ 30%, 

比 起 《商业 周刊 》80 万 份 的 发 行情 ，《 克 莱恩 芝加哥 商 
WR) 4 万 份 的 发 行 量 看 起 来 好 像 不 算 什 么 。 但 是 ，《 商 业 
HP) ES IAHR AA 3.6 万 名 订户 ， 央 此 ， 至 少 在 芝 
ME, ERR (E). 

HA RA RAR E AAA OPE, MAR 
缩小 战场 规模 ， 以 便 获 得 兵力 优势 。 

玫 平 任何 行业 都 展示 册 莲 击 战 概念 的 运作 。 比 如 说 银 
行业 。 几 乎 每 个 州 或 每 个 城市 都 有 一 :些小 嘛 行 ， 它 们 必须 
学 怎样 同 大 银行 竞争。 

住 纽 约 币 区， 一 些 大 的 城市 银行 ， 比 如 大 通 曼 哈 频 银 
41 (Chase Manhattan) 种 花旗 银行 (Citibank) 控制 着 金融 领 
域 。 但 是 ， 一 些小 银行 通过 选择 地 域 ， 也 打 了 些 漂 亮 的 话 
ak. 它们 效 胜 的 关键 福 于 强调 地 区 性 ， 并 日 以 地 区 的 用 
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mM. ku, ERG HEROES (United Jersey) 和 长 总 信托 
¿847 CLong Island Trust). 

style te Bey Hea a. ABE ZS 8] AD oh 
成 功 了 , (eee a eA A AUT. MFH 
IKB) (Air Florida) 和 米 德 威 公 司 (Midway) 就 是 最 
UC BY AT 

人 民 捷 运 公 司 (PFOPLExpres) 以 低 价 在 发 动 游击 战 ， 
后 来 印 购 进 了 更 案 的 飞机 ， 开 设 了 更 多 的 航线 。 他 们 开始 
BT ASEH ERE. TMG RAVAGE Ke AP LYS PE HAN 
Dr, ERE EMBRACE. WINRAR 
源 同 美国 航空 公司 、 联 合 航 空 公 司 、 一 角 洲 航空 公司 抗衡 ， 
ARH vi] YR ORE A A A 


eA ORR 


ERA RS GE AB, ER 
UA. HAE eR ot ee BP 

一 份 叫 做 《有 限 公 司 》(“Ine.") A Re FORA 
口 游击 战 。《 有 限 公司 》 是 头 一 份 面 问 小 企业 主 的 任国 性 区 
志 ， 自 1979 年 开始 发 行 后 ， 获 得 了 巨大 成 功 。 在 发 行 的 头 
一 秆 里 ， 杂 志 上 登载 了 648 页 的 广告 ,广告 收入 将 近 600 
万 美元 ， 是 杂志 史上 发 行 第 一 年 最 成 功 的 例子 。 

(AREA a) ORO BAF EB ie AAA AR 
EHRT, TRUE, EEE Pk TSE AAA 
EMERALD) FES (CACA A 
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Wd. HARTA 100 1117, TERR 500 FP. HA 
me Al 4 ABR CAT PRA a) 是 头 -- 闪 进军 前 人 未 探索 
过 的 而 间 小 企业 的 刊物 . 

有 些 游 击 公司 把 地 理 和 人 口 虐 术 结合 起 米 。《 林 哨 道 } 
杂志 (Avenue) 就 是 -个 获得 重 太 弗 销 胜利 的 例子 ， 它 只 
面向 营 哈 顿 态 的 高 收入 阶层 。 


。 行业 游击 战 


男 一 个 典型 的 游击 战术 是 抠 力 量 集中 于 一 种 特征 行业 . 
比 妇 说 计算机 行业 ， 这 种 策略 也 轴 做 纵向 销售 。 

有 些 计算 机 会 间 止 在 选 搓 一 种 行业 ， 比 如 广告 业 、 银 
行业 或 商业 印刷 ， 然 后 设计 一 整套 计算 机 系统 ,解决 只 在 
那个 行业 突然 出 现 的 问题 。 这 个 系统 有 时 不 仅 包 括 特 定 的 
软件 ， 也 有 特定 的 硬件 ， 

位 于 加 州 的 权 尼 维 泉 市 的 特 奥 德 系 统 公 司 【Triod Sys- 
tem), WTP ST -种 计算 机 系统 ， APOE BCE A Ae A 
[HRW RPO. (AMARGA 2 万 汽车 
SAM, AG RAARES AR.) PRBS FA FI 
AMORE TOL AZ EN, BO ST MEAT ALE Be Re HE PR. 

行业 游击 战 成 功 的 关键 是 论调 深 BABES PR. HE 
行 行业 游击 战 的 公司 倘若 把 它 的 系统 扩展 到 其 他 行业 中 ， 
‘CoE SE ATA Sk ERA 
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e 产 品 游击 战 


PEE A AD ERA AE FAA AMA E, LA 
KOA, BOF, AAA E ALA ACA AAA lA 
[AE A EPA, 

比如 ， 在 最 近 10 年 里 ， 美 国 汽 车 公司 的 言 普 车 的 年 销 
Gai Ed 10 万 辆 ， 而 在 同一 时 期 ， 通 用 汽车 公司 的 雪人 佛 
兰 牌 汽车 的 销售 感 是 美国 汽车 公司 的 18 4%. AE. 通用 汽 
车 在 年 销售 量 可 能 增加 3 轧 或 4 万 辆 的 情况 下 ， 怎 么 还 会 
想 去 推出 吉普 车 型 的 产品 呢 ? 

AS HE, 美国 汽车 公司 的 军事 忠 想 不 如 通用 汽车 精 
明美 国 汽车 公司 存 吉普 车 上 赚 的 钱 都 浪费 在 广 同色 佛 沪 
相 抗 衡 的 “联盟 ”(Alliance) MEZ” (Encore) 等 汽车 上 
x. 

美国 汽车 公司 制造 的 最 成 功 的 客车 是 “应 ” 牌 客 丰 
(Eagle)。， 这 种 汽车 为 四 轮 轿 车 车 身 ， 有 吉普 车 型 的 传动 系 
统 。 黎 各 话说 ， 这 种 汽车 运用 了 点 普 车 的 长 处 。 

用 单一 产品 发 动 游击 战 的 办 一 个 例子 是 天 脆 计 算 机 公 
A] (Tandem Computers)。 天 腾 公 司 主要 和 牛 产 安 错 型 计算 机 ， 
用 于 联机 交易 处 埋 ， 并 起 名 为 “NonStop” 系 统 。( 详 者 注 : 
“Nonsiop” 意思 是 “不 停止 >.) 这 种 计算 机 配 有 了 两 个 处 理 
器 ， 如 果 其 中 一 个 出 现 故 障 ， 还 可 以 由 另 一 个 继续 运行 。 
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9 向 价 位 游击 战 


现代 社会 产品 丰富 ,市 场 上 有 许多 人 以 高 价位 进行 游击 
战 的 公司 ， 如 施 泰 韦 钢琴 公司 (Steinway). HEFR (Con- 
cod), #FRUPRAMM LBA HR] (Cuisinart) 等 ， 

标价 250 XL 4 RAB RE Be a I TR AE PH Kt 
ib, CAMS - 些 销 量 很 太 的 商家 。 比 起 知名 会 可 的 癌 
类 产品 来 ， 旭 通用 电气 公司 (General Electric), BAHAZ Al 
(Sunbeam) FAA a] (Waring), ERRADA, A 
而 它 有 额外 的 特色 产品 和 小 配件 , 证 明了 其 价格 差异 的 合 

许多 法 在 的 游击 公司 总 是 犹 移 ， 不 知 该 不 该 以 高 价 打 
入 市 场 。 他 们 担心 推出 的 曲牌 没有 与 众 不 同 的 秘密 所 在 ， 
不 符合 其 品 贵 的 价格 。 

uk, thio sy Bh, OE TARMA" da, A 
时 还 减少 其 特色 和 质量 。 ER, BrP AAR ARCH a PRA 
性 ， 也 无 法 达到 他 们 预想 的 销售 结 果 ， 

其 实 他 们 混淆 了 其 中 的 因果 关系 。 产 品 的 神秘 性 并 不 
是 提高 需求 其 和 销售 量 的 算 因 。 商 品质 和 高 价位 林 会 产生 
相应 的 效果 (神秘 性 )， 从 而 引发 需求 。 

在 销售 系统 路， 高 价位 能 创造 “能 见 度 "。 消费 者 会 
说 :“ 看 哪 ， 他 们 的 产品 价位 怎么 那么 高 ?” 他 们 接着 会 问 
为 什么 。 当 然 ， 这 就 给 商家 创造 了 一 个 机 会 ， 告 诉 消 费 者 ， 
HEN RABIA. 
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HE, PRB RA — BEER A ORR Eo 
Uae] JL FBR A, KARMA TER A. 
Bibi Lae Me 4 EL 250 EN, BRAS ER A 

SRL ch EFT WEAR. OT fa A, BE 
新 后 产 铝 的 未 来 充满 信心 ， 并 有 勇气 推出 不 期 名 的 产品 。 

潜在 的 高 价位 游击 公司 常常 想 在 品牌 名 称 上 进行 妥协。 
RAR ATRAE, REAR PAA 
BARA ARO. YR, IR OP RE AA 
阱 ”， 对 公司 的 成 功 是 个 常 在 的 威胁。 一 个 名 称 无 法 支撑 两 
个 不 同 的 策略 ， 

洗 多 产 上 矶 痢 有 机 会 进行 高 价位 游击 战 ， 但 10 万 关 死 的 
MEAL 万 美元 的 手表 本 在 此 列 ， 真 正 的 要 会 属于 高 价 的 
日 常 消 费 品 : 

WERE - 辆 法 拉 利 (Ferrari) 呢 ? WB A PERF 
E. ME HERR S 美元 的 一 磅 盐 呢 (是 平常 价 格 的 20 
倍 } ”几乎 谁 都 买 得 起 。 

共 中 的 诀 密 并 不 是 只 翅 盐 的 价位 定 到 美元， 而 是 要 
给 产品 创造 新 特色 ,使 其 物 有 所 值 。( 这 是 典 维 尔 : 瑞 登 中 
克 的 营销 成 功 策略 。) 


© AR lH 


在 许多 行业 ， 发 展 同盟 是 一 个 常见 的 策略 ， 特 别 是 在 
主楼 竞争 者 几许 多 地 方 性 的 游击 公司 组 成 的 情况 下 。 供 型 
的 模式 是 ， 特 许 经 营 者 以 一 个 全 国 性 的 名 称 建 立 起 一 种 企 
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国 连 锁 网 络 , {EL A A PS UA TFT. 这 种 策略 可 
以 有 以 上 丙种 方式 : 昌 上 而 下 和 日 下 至 上 )。 

ALi PHAR BREA Re, ib MRA 
EHRE A. DER. (BOA TR A OY A EL 
个 典型 的 例子 -。 MAA, MEA Pi, or 
招 蔓 一 个 游击 队 来 完成 你 的 计划 。 

RGAE THE AP TE RAS A. 这 种 方法 
党 会 取得 下 大 成 功 ， 因 为 它 开始 时 需要 的 资源 非常 少 。 

这 儿 有 -个 典型 的 例子 ， 即 21 世纪 公司 : 会 可 招 莫 现 
有 的 房地产 经 纪 人 人 加 入 这 一 可 交流 信息 的 全 国 性 集团 。"*21 
世纪 ”是 个 很 好 的 构思 ， 央 为 售 房 和 购房 常常 都 涉 太 到 从 
一 个 房地产 经 纪 人 的 辖区 跨 人 另 一 个 人 的 辅 区 。 

“HEA SAG HE TE” (Leading Hotels of the World), AH] 195 
AS PIR A RAR AA, wie FB EA AMA 
一 个 成 功 例子 。 出 北美 582 RASRAARM Ka RA 
“高 质 上 旅店 ”(Qualigy Imns) 也 是 如 此 。 

在 发 展 同 墅 时， 人体 要 问 自己 一 个 关键 的 问题 : “竞争 对 
手 是 谁 ?” 有 时 你 的 对 手 是 你 的 近邻 ， 有 时 不 是 。 

隔 街 相 望 的 两 家 汽车 旅 稍 可 能 就 是 劲敌 ， 其 中 一 家 睫 
销 就 有 充足 的 埋 由 加 入 像 “ 高 质 旅店 ”这 样 的 连锁 旅馆 ， 
述 有 .- 种 情况 ， 假 如 两 家 旅馆 位 于 加 鞠 比 海 的 一 个 岛 上 ， 
MERA KALBA — PAM, MA, RR 
RPMS, ER RSPAMREP, ERWIJACHH 
屿 的 价值 ， 

fat wR, KA RRM ST, AT 

135 


E HOR 


ATES BE ge A a BA Se. 
营销 战 原则 并 非 让 各 个 公司 产生 敌对 状况 。 有 了 时 正好 相反 ， 
我 们 希望 见 到 的 更 多 的 昆 联 盟 ， 比 如 产品 联盟 、 地 区 联盟 、 
消费 群体 联盟 等 等 ， 

兵力 原则 将 会 促使 各 个 游击 队 便 联合 起 来 ， 进 行 自 我 
保护 ., 


© 无 处 不 在 的 游击 战 


美国 的 500 万 家 企业 中 ， 太 部 分 都 应 该 采取 游击 策略 . 
大 公司 可 能 占据 新 闻 版 面 ， 然 而 小 公司 却 控制 着 地 形 . 

以 食品 业 为 例 。 太 公司 为 数 不 多 ， 有 卡 夫 公 司 
(Kraft), HJ SEAS A) (Heinz) 和 好 时 公司 (Hershey)。 但 
是 ， 卡 夫 公 司 是 生产 奶酪 的 660 家 公司 中 惟一 的 大 公司 。 
享 氏 公司 旦 生产 伐 装 泡菜 的 380 家 公司 中 的 惟一 的 大 公司 ， 
而 好 时 公司 也 在 另外 864 家 糖果 公司 中 位 居 第 一 。 

大 和 多数 公司 都 应 该 未 取 游 而 策 咯 。 一 般 来 说 ， 在 每 100 
家 公司 中 ， 只 有 1 家 应 该 打 防 御 战 ，2 RITTER, 3 家 进 
行 侧 蔚 进攻， 和 刹 下 的 94 家 都 应 打 游 击 战 。 
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可 乐 战 





历史 案例 给 经 验 科 
学 提供 了 最 好 的 证 明 。 这 
尤其 语 用 于 战争 艺术 。 
ER RE 
He 


| 





RRS, BO MOTD what RHE oe AML fh E 
PER AB he SAA Rk At, AREA AR 2b AE 
MAD Ae. HT BA eet IRA. RITA 
想到 区 让 他 们 的 产品 跟 得 上 最 新 的 潮流 。 

Kö, ARIE Ee AR bn BIA. 
fe TH Sh RD RS BIE AOL, a AE ER EN 
于 最 好 的 了 。 

检验 营销 战 原 则 的 正确 性 的 方法 之 --， 是 研究 某 一 行 
业 的 历史 ， 然 后 按照 这 些 原则 分 析 其 中 的 到 等 行为。 我 人 
已 经 对 4 种 不 同行 业 进行 了 分 析 。 本 章 分 析 的 是 可 乐 之 战 ， 
探讨 位 于 亚特兰大 的 可 口 可 乐 公司 和 位 于 纽约 普 彻 斯 的 介 
事 可 乐 会 梧 历 时 斤 十 载 的 激烈 战斗 。 


可卡因 和 咖啡 因 


Wiel ae (Coca - Cola) 是 有 百年 历史 的 软饮料 。 然 
而 ， 其 创建 之 初 并 非 为 软饮料 。 它 是 由 一 位 叫做 约 输 : 史 带 
斯 ' 潘 伯 顿 的 人 发 明 的 。 此 人 是 一 位 药剂 师 ， 同 时 也 是 过 去 
南部 邦联 的 一 位 官员 。 可 口 可 乐 推出 之 时 ， 旦 作为 一 种 外 
来 的 专利 药 砧 ， 它 的 成 分 中 包括 古 柯 叶 中 提炼 出 来 的 可 卡 
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因 ， 还 有 可 乐 采 中 的 咖啡 因 。 

BY A HE BY ENE Ee A SE AY BE tk TE PE Bt BT 
IAN. Cty aS Be AER SOTA ER {Coca - Bola), IKT Uy 
Pvp fy WLAN SES RY =... 

TPG AE 4A ALOR uy Be BR Pd Te Ey eR. 
MEE ERRE A HERZ”, 

OTRA MAA CARA OR 
PLA. FEE. HEAR. A Hi 
AEC ERIE. LAL PEA, ER, ER ABC 
KA”, 

20 thet 228. WRAY RRR MA. +) 1902 年 ， 
[可乐 公 司 的 广告 预算 己 达 12 FIN, BON RE A TE 
ReMi. BOE, Aa AR BE AC IT, ae Be 
THOR PMA RA. (70 年 后 可 口 可 乐 才 脱 除 咖 啡 
A.) 

E ESE oT. IS 
司 迅 速腾 飞 。 到 1907 年 ， 原 来 的 南部 邦联 的 994 个 县 里 ， 
有 825 个 颁布 了 禁酒 令 。 可 口 可 乐 公 司 打出 的 广告 是 : “全 
fel BH JIA TK” 

北部 的 权威 人 十 评论 说 ， 可 口 可 乐 是 “南部 的 圣水 ”: 

191$ 年 ,一 位 来 自 印 地 安 那 州 特需 鹤 特 市 的 设计 师 ， 
设计 出 一 种 容量 为 6.5 准 可 的 新 包装 其 ,给 了 予 了 可 日 可 朱 
的 独特 性 、 随 后 的 多 年 里 生产 出 了 60 (ZB) a O RR 
子 。 

新 其 设计 得 下 是 时 候 。 随 后 全 国 出 珊 了 许多 效仿 者， 
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HA WER 


M1916 年- -人生 ,就 有 153 家 假冒 产品 被 查封 ， 包 括 菲 格 可 
IK (Fig Cola), UBA (Candy Cola), TRH] AR (Cold Co- 
la), wy) Ray (Cay- Ola), ARRE ER (Koca Nola) 等 : 

FE 20 HI, TON BAR ROA EY A Dey 
2s FADE BY HE — BA) le) ea a OK OBE TA He AE. 1919 年 ， 
其 消费 量 为 人 区 2.4 加 仑 ， 之 后 缓慢 增长 到 了 1929 年 的 
3.3 Mé. (而 现在 为 人 均 40 M4.) 

ay Tey aS A Ss RUA oe. BA a BP EE 
"UA EHER”. PRR OPT... 


eS 分 钱 能 买 两 份 贫 


30 年 代 的 经 济 萧条 使 口 可 乐 的 竞争 对 手 ， 特 别 是 百事 
BEAR (Pepsi — Cola) MR ATR (Royal Crown) FAR 
出 

RAF. Wor Rew 6.5 eal, MIETE 
容量 为 12 tel, Fa or ean HHA. 

A uy oR Ze 1934 ERB Pk MAE, MAB 1939 后 
才 付 诸 行 动 “沃尔特 :麦克 上 和 任 后 )。 

百事 可 乐 在 碟 线 电 广 播 中 做 了 广告 ,广告 模仿 了 一 首 
EEE IES. BER): 


“HE RAT Tee, 
KANN, RPS. 
5 pth fe FA bt i , 
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ao 销 K 


百事 可 乐 是 您 的 选择 。 


这 种 策略 可 畜 独 出 心 裁 ， 正 中 日 标 ， 特 别 是 对 于 青 少 
年 。 对 于 糖果 和 可 乐 ， 蕊 子 们 只 求 数量 ， 不 求 盾 量 。 

HH, ASU RM SHA BHR. TE 1930 4, 
可 口 可 乐 在 广告 上 花费 了 1500 万 美元 ， 而 百事 可 乐 只 用 了 
60 万 美元 : 

这 样 就 使 是 口 可 乐 压力 重重 。 他 们 不 能 增加 饮料 容 革 、 
除非 他 们 愿意 把 现 有 的 容量 为 6.5 HAT ARIT OM. A 
们 也 不 能 降价 ， 因 为 市 场 上 还 有 价值 上 百 万 的 软饮料 机 : 

Ase RUST TRA RMR. AMA, 
Pit oT RR As A eA OT ey RB BYE 
而 进攻 战 。 

第 二 条 进攻 成 凉 则 是 : 要 找到 领先 者 强势 中 的 屏 点 ， 


的 包装 瓶 本 身 就 是 最 大 的 强势 。 他 们 不 仅 在 广告 中 强调 这 
APE, LE DHE TER, BRR RH ( 译 者 
注 : 雷 芒 德 . 费 尔 南 德 . 洛 仇 ，1893 ~ 1986 Lab it 
计 家 ) 称 其 为 “设计 最 为 完美 的 包装 "。 

然而 ， 直 事 可 乐 却 把 吉林 可 乐 的 这 一 强项 变 成 了 弱点 ， 
这 种 便于 手 拿 的 设计 完美 的 6.5 BRIM ORIN, Jk 
加 到 12 25, 

二 战 期 闻 ， 百 事 可 乐 超过 了 皇冠 可 乐 和 “ 裴 斑 博 十 ” 
¡TR (Dr. Pepper) ， 成 为 紧 通 可 口 可 乐 的 第 二 大 可 乐 饮料 。 


142 


第 十 -- 章 MER 


ss 可 口 可 乐 本 该 采取 的 战略 


第 二 条 防御 战 原 则 是 : 最 好 的 防御 策略 寺 进 攻 自 我 的 
勇气 可口可乐 应 该 在 百事 可 乐 进攻 前 推 旦 另 一 种 品牌 来 
百代 第 -- 种 品牌 。 而 呈 ， 为 了 对 抗 百 种 订 乐 的 低 价 策略 ， 
可 11 可 乐 挫 出 第 二 种 品牌 的 最 佳 时 间 ， 应 该 共存 30 年 代 经 
FAHRT. (BATH EIA SEB AR (Double Cola)， 用 在 
当初 就 是 个 相当 不 错 的 主意 。] 

wa, BREMER Rh” MO 
6175 TURP RAP ZUR, A BEE AA, CF 
. AS DE BT HAD AE of LD oy RE HT 
Th ed fy BD 

AUG AN, BRN OR MMM ET. 
PUES PL AEA AR A), BEER Oh SF Bh A BP eA LB, 
百事 可 乐 的 价格 也 随 之 上 升 。 开 始 涨 到 了 6 美 分 ， 后 来 又 
涨 到 了 7 美 分 。 广 告 词 也 从 “5 分 钱 能 买 商 份 货 ” 变 成 了 
“两 份 货 ， 质 更 优 ”。 

随后 百事可乐 把 重点 从 自动 售 货 机 和 冷饮 柜 的 公众 
消费 ， 转 移 到 了 家 庭 个 人 消费 上 ， 并 以 其 更 大 的 包装 撼 为 
特色 。 育 事 可 乐 把 销售 重 心 放 到 了 超市 蛙 ， 并 把 新 的 广告 
词 定 位 在 “友好 和 肤 ”。 他 们 的 努力 得 到 了 回报 。 

50 年 伐 ， 可 口 可 乐 以 5:1 的 优势 领先 于 百事 可 乐 。 到 
Tot, FAA RPE) TA. 

可 口 可 乐 什么 时 候 才能 对 付 那 种 更 大 容积 的 包装 瓶 呢 ? 
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Ab fF 1954 tp. SH HN Oa] RA RL A BBE 3%, 
i Pr Buy sR LF T 12%. 

1955 年 ， 可 口 可 乐 发 动 了 奇袭 ， 推 出 了 容量 分 别 为 
10、12 和 26 窗 可 的 包装 。 以 前 的 存货 已 慢 慢 和 售 完 ， 因 此 ， 
6.5 唤 可 的 机 口 可 乐 商 标 逐 渐 成 为 了 且 虫 。 

为 了 对 抗 百事 可 乐 ， 可 口 可 乐 每 年 都 更 换 广 告 词 ， 
1956 年 的 广告 词 是 :“ 可 口 可 乐 质量 好 ,品味 佳 ”。1957 年 
A: “美味 的 标志 ”。1958 年 : “AP SPAR ORR”. 
1959 年 :“ 绝 对 请 诈 ”。 这 些 广 告 闻 的 变化 完全 标志 着 可 日 
uy fs ZS ri AS AE ATE SL 。 


e 百事 一 代 (the Pepsi generation) 


AR AA eR Ay “PEE” RE, A 
装 只 是 其 小 一 步 ， 另 一 步 是 “万 事 一 代 ”， 

营销 战 中 ， 找 到 领先 者 强势 中 的 弱点 是 进攻 原则 的 关 
键 所 在 . 可 口 可 乐 的 强势 是 什么 ? 可口可乐 的 强势 在 于 ， 
它 是 第 一 家 可 乐 饮 料 。 它 在 市 场 上 的 历史 比 首 事 可 乐 长 得 
多 ,这 种 可 靠 性 很 显然 是 可 11 可 乐 的 强势 ， 不 过 ， 它 还 广 
生 了 另 一 种 结果 。 

大 人 大 们 更 愿意 喝 可 口 吕 乐 。 人 而 青少年 更 哥 欢 百事 可 乐 。 
并 上 问 ， 太 包装 更 投 青 少年 的 育 好 。 哪 个 成 年 人 愿意 像 青 少 
年 们 堵 样 大口 痛 饮 一 瓶 12 查 司 的 饮料 呢 ? 

这 种 策略 在 1961 年 头 一 次 在 广告 中 表述 为 “现在 ， 所 
事 可 乐 是 那些 感觉 咎 轻 的 人 的 选择 ”。 到 1964 年 ， 上 Ru 
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Ar tek, Darm “Se, nA a TR.” 

HINTEN BEE SO Fe "ln, 
Ras. a. ERMA TAA, RA AAP 
‘ETRY. 

Bn) A ae Ew aT CHR, FEST 
A. ACURA BARA EE BT RE, ER AER A 
eR SM AT Ay oR, AU A 2 eg ST AS ER fT 
的 反抗 性 。 百 事 可 和 朱 的 这 种 策略 巧 她 她 利用 了 年 龄 阶梯 的 
By, WAAR eas aA AN, mm ay a 
低龄 消费 群体 正在 诞生 和 日 渐 壮 大。 

百事 可 乐 还 有 一 个 明智 之 举 , CENTER: Era 
FE 一 代 骨 示人 他 们 的 反抗 性 的 很 传统 的 一 种 方式 ， 而 自 事 
可 乐 就 把 音乐 作为 其 营销 策略 的 一 个 主要 部 分 。 上 月 前 , A 
AR BT SR By Be AA es + ANE AAA AR By 
a. AEE Laas AN BAHT 5, KF 
“HE”, TAC ATS BU. SURE: "ERKANNT Bü 
呀 ?” 

We, ASD RMR: “新 : 代 的 选择 "， 这 仍然 
是 把 身 标 定 在 年 轻 一 : 代 的 策略 ， 而 月 是 百事 可 乐 用 来 进攻 
“老龄 化 ”可 口 可 乐 的 主要 举措 。 

i, MRA SAH, GPT RRA RE RR 
me. “ERE A214 20 EEE ASAT RIA ER RRM AA 1/3 
的 时 间 ,和 而 2/3 AR 0, Ade aA ae. tee, 1967 
年 的 广告 标 话 : mi FAA Aa ROE”, 1969 
年 的 “您 所 需要 的 ， 就 是 百事 可 乐 给 予 的 "。 述 有 1983 年 
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DIU RM CPR HD AR, PRE RTKAE” 
“ORT, MARA E, BE. Hm. Fe 
fe RET. 从 是 ,战略 绝对 不 能 更 换 : 
ETRE AAA MIR TEBA e O ATAR 
Awe. .者 销售 情况 已 从 1960 AY 2.5:1. BAL 1985 
牛 的 1.1531. 


eT Uy RW RH 


ELA, Wa RRA AR Pak, BAS 
击 百 事 可 乐 的 机 会 。 其 实 , “5 分 钱 能 头 两 份 货 ” 的 策略 使 
ASA RRR, AA OR RS LES, 

AST RATA CB Be” Ge ae, afila 
‘ME ROAR. “提神 醒 脑 ”就 是 个 典型 的 例 
Fo. “ATCA, AID.” 也 是 一 个 例子 。 

但 是 ,在 1970 年 ， 可 口 可 乐 终于 找到 了 作为 领先 者 的 
REO SOR. META ATACA A AA ERR. 

CERO, Woy Re-T SARA. RR 
TO ABEL AER Aiea, HART, SE AT SE AR 
模仿 可 口 可 乐 的 。 

“正宗 货 ” 的 策略 利用 了 “货品 7X” Be, “Gah 
7X” 是 可 Hof 乐 的 秘密 配方 。 从 福 介 顿 医生 的 时 代 起 ， 知 
道 “货品 7X” 的 人 届 指 可 数 。 这 种 广告 极 大 激发 了 可 门 可 
乐 消 费 者 的 想像 力 。 但 是 ,“ 正 宗 货 ”的 广告 持 急 的 时 间 并 
AK. 在 1975 年 变 成 了 “看 哪 ， EE”; 1976 年 : “可 [1 
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WT RAVES RB”; 1979 年 : “ 喝 可 口 可 乐 ， 喝 出 好 心 
ti”; 

到 了 1982 4, AOA MOS Oe SRB OR: 
“AMET, MEER,” 

JSAP ay LD Ay os ep Hy PHS CERA Mlis, E 
FER ATI RPS. RAT a LAT, 7 
是 “正宗 货 ”"， 和 多数 人 都 会 告诉 你 是 可 口 可 乐 。 你 再 问 问 他 
科 ,，“ 它 是 什么 ?” 看 看 才 有 此 个 人 能 说 出 “就 是 它 ， 可 | 
WR” 


ebay eR: ADT, ART 


WT REMERON RO. 1969 年 ， 皇 冠 可 
乐 想 重新 加 到 赛场 上 ， 于 是 雇用 了 韦 尔 斯 、 里 奇 、 格 栖 等 
热门 的 广告 代理 商 ， 发 动 了 大 规模 的 广告 攻势 。 

Pla HAGE: “RIE ea, WRITE 
ABR, AAA TRAER, RARNAKE 
扑 向 敌 入 的 要 党 了 。” 

WIE SET HOTT. IRB AAAI. Be 
TARA AECA AA AA woe ee ee eee. 
Wi, ERA. (u, NER 
息 冠 可 乐 的 4 倍 ， 现 在 是 101%.) 

Wa BE iy oe AO RE Ye 30 年 代 。 那 时 ， 它 的 销售 全 
超过 了 百事 可 乐 。 那 正 是 皇冠 可 乐 出 击 的 最 佳 时 机 。 而 到 
了 1969, IGM ST: ALT, AMT: 
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重复 一 年 ， 皇 冠 可 乐 在 可 乐 市 场 的 占有 率 日 趋 下 降 ， 
远离 前 两 种 冲 牌 : 羽 司 市 场 第 三 人 局 的 名 牌 能 做 些 什么 呢 ? 

Ae, BOE HOF ARI A RR BET 2 
yD OE PELE TT a RAR oe RE, MA 
细 分 市 场 ， 小 香 足 以 守 得 住 . 

旺 厨 可乐 可 以 我 一 个 地 方 ， 建 立地 理 优 势 。 可 以 是 在 
南方 ， 皇 械 可 乐 的 势力 在 那里 最 强大 。 如 果 他 们 想 用 有 限 
WAR ABRA, ERE RARA ARA A 
HH TTR. MER RMS, RARA LESA 
FR = fe A RAL To 

实际 上 ， 在 60 年 代替 ， 苦 冠 可 乐 还 有 力 外 一 个 选择 。 


® 产品 扩张 之 战 


BERN, Sa ike TTP HR, AE 
怡 旺 冠 可 乐 (Diet Rite Cola)。 此 举 出 其 不 意 ， 令 竞 搜 对 于 
太 为 惊慌。 直到 3 年 后 ,可口 可 乐 才 推 出 了 秦 波 可 口 可 乐 
(Tab) ， 自 事 可 乐 推 出 了 健 怡 百 押 可 所 (Diet Pepsi) 进行 应 
对 。( 译 普 注 : diet” UBB, HERA CBA". 
“ 健 怡 ”为 低糖 饮料 。) | 

60 年 代 来 ,在 健 怡 软饮料 中 ， 健 怡 星 冠 吕 乐 的 销售 其 
号 经 名 列 第 一 。 仅 这 一 种 品种 就 代表 了 皇冠 可 乐 几 乎 半数 
BER FF Ai. 

SAMBA RMLE, BEER HER. E 


Nh Hoe WY SR OR AAS OR ER ER, 让 可 口 可 乐 和 百 尘 
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ns fede 3 年 的 时 间 进 行 有 反攻 。 皇 冠 可 乐 足 以 利用 这 上 段 
BIE DARE SO. AENA ARA, REM SAA RAT A 
WE? 偿 是 应 该 只 把 精力 放 在 获胜 的 那 种 品种 上 上 呢 ? 

时 冠 可 乐 度 该 怎样 对 待 健 怡 品 种 呢 ? 美国 汽车 公司 又 
应 该 如 何 面 村 其 于 普 车 和 窜 和 车 昵 ? 对 于 这 些 基 本 的 战略 所 
择 ， 美 国企 业 管理 层 似 平 从 来 没有 给 过 答案 。 他 们 总 愿意 
注 市 场 来 作出 决定 。 因 此 ， 他 们 企图 开辟 两 个 阵地 ， 其 结 
Jay UY REM BL 

ED RAMA be Se A 
BGM TH, METE, CAMARA AR (4 
BE Ta) IN AAA EN 14 4%. 

RBA BIA 2 A. FOTN RAR Sa RAE 
1) PPAF BOGS, SETA A eee aR. MA 
We AE AC Ae a RADA, BEAR OT RO 
FUE] oR EAT ah Ae oh BY GE EI 

EEE RG, “RR PRA”, FAP KAR RR 
RUENTARELEHRRNEEHE, 


oF TRA AN Ml Ra 


还 有 一 家 公司 在 早期 加 人 了 可 乐 大 战 ， 这 就 是 七 喜 公 
H] (Seven - Up)o 1968 年 ， 这 家 公司 定位 在 柠檬 汽水 这 种 
韭 可 所 产品 上 。 这 种 策略 的 目标 是 ， 以 七 喜 牌 汽水 取代 可 
Huy RA SPD SR. 七喜 牌 汽水 的 销 此 在 头 ~ 华 就 上 升 了 
15% : 
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E 8 城 


i AP wg JL AP RT aE AR Ti FL, 
HH, RAH mes, Meer eles 
MER, Ft BS CR TER EN. ERA 
FE SPH PROBE dh. BE, TR Ak th ENT u 
AGT A ae. 

非 可 乐 之 战 爆发 10 年 后 ， FAR AA (Philip 
Moris) 115.2 亿美 元 这 全 史无前例 的 价格 收购 了 七 音 会 
i], SERA, B— “HM” ROMA 7400 万 美元 。 

SEA + Bt A A A E Be AAC ES RAFA A 
ATA | RRR, Col eee fC SR A EA 
RK. 2 aCe AK RR AT a. 增加 到 了 4000 
AR, RAT BRIM LA RABO” MB 

Ei Gale, “美国 看 好 七 襄 牌 汽 本 ”。 然 而 ,七 
襄 牌 汽水 的 实际 销售 情况 却 跟 广告 唱 了 反 调 . OBE. CH 
牌 汽水 是 软饮料 业 10 强 中 惟一 一 家 销售 重 下 降 的 。 它 符 软 
饮料 市 场 中 的 份额 下 降 了 10% « 

MB, 七喜 牌 汽水 的 策略 除了 在 广告 中 告诉 美国 正在 
“看 好 七 喜 牌 汽水 ”外 ， 还 在 广告 中 加 入 了 歌曲 和 舞蹈 成 
+. 却 正好 撞 在 了 可 乐 类 钛 料 的 最 强 点 上 。 在 三 告 中 ， 没 
AKKU KERNE ENT. Och 
"RESET SR RS 170 A 
至 还 打 人 了 上 自动 电 唱机 中 :) 

节 从 军事 角度 看 这 个 问题 ， 鳄 很 容易 看 消 七 喜 牌 汽水 
滞销 的 原 内 ， 以 及 为 什么 “看 好 七 喜 牌 汽水 ”的 策略 会 水 
Mt. LORY Bt TB, BACH 
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BRE WER 


痘 从 和 姜 计 站 水 、 根 污 汽 水 、 粮 和 尘 ， 以 及 其 他 的 十 乐 得 代 产 
fits A E 让 走 u 

现在 ， RER EIR A Ef, BET BT LITER 
AW AB uy SR A ARE OR NET IR, RER 
He REA Ae ae UR A Ss HF 
EA BP ATEN 

HY) RAR CRSA ER BE (| ANE? HBEREN DIR, Hl 
Le Ry SEM 
DES AE Ane? 也是 它 的 口味 ， 串 
HA, 

MARA FT LA oR BSE OR EAN, LAA 
下 配料 : BRA AA AT. AE, AREA. MM 
啡 因 

RE? GR E, HH RR 1144 Hl. 
AT RAS PAR De RY. fH AE, GARR SR HYPER, AT Uy 
RPE RAS OME, BAPE. 

那么 ， 谁 喜欢 喝 软 饮料 呢 ? SR BRKT. RTE 
十 分 两 步 完 成 的 。 父 其 们 去 超市 买 加 一 堆 詹 料 玲 在 冰箱 ， 
孩子 们 就 稚 在 冰箱 前 拿 饮料 ， 

只 有 讽刺 意味 的 是 ， 食 总 和 药物 管理 局 指定 了 可 乐 类 
饮料 中 的 咖啡 因 含 量 。( 在 食品 和 药物 管理 局 得 和 邯 可 乐 来 的 
生产 过 得 已 失去 自然 成 分 的 咖啡 因 时 所 短 的 决定 ;) 因此 ， 
可 日 可 乐 公司 只 好 从 通用 食品 公司 等 处 网 买 咖 啡 因 。 余 干 
VFA TAT A, SPAT BM “Sanka” 4 HE NR 
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E 销 战 


出 来 的 啤 啡 办 一 样 ，( 译 者 注 ;“Sanka” 是 一 种 不 会 咖啡 因 
FRA) SUD PE icy HB, 

我 们 来 看 一 下 字典 里 对 咖啡 因 的 解释 :“ 一 种 味 苦 、 结 
晶体 的 生物 碱 ， 多 含 在 咖啡 、 茶 叶 和 可 乐 果 中 ; 是 心脏 和 
中 根 神 经 系统 的 “种 兴奋 剂 。 

父母 们 才 不 想 让 芒 子 们 兴 禁 起 来 呢 ， 他 们 只 想 证 孩子 
HP PR, BTNCACAMM So CIRERS - Hin 
公司 能 推出 儿童 安定 药 ， 一 定 会 很 畅销 .) 时 在 1980 年 ， 
我 们 就 向 七 喜 公 司 推荐 过 “ 木 含 咖啡 因 ” 的 策略 。 推 荐 的 
电视 三 告 样板 如 下 :“ 和 您 不 能 给 孩子 喝 哪 啡 ， 那 么 ， 您 为 什 
么 给 孩子 喝 同 样 含有 哮 啡 因 的 可 乐 呢 ? 让 您 的 孩子 喝 非 可 
朱 馈 料 吧 ， 喝 不 含 哪 罪 因 的 软饮料 ， 七 离 牌 汽水 是 您 明知 

我 们 的 这 一 建 坟 上 呈 到 七 喜 公 司 后 ,会 司 的 一 位 销售 
副 总 经 理 断 然 拒绝 了 了， 说 “我 们 绝 不 会 用 这 种 方式 推销 我 
们 的 产品 。 

9 是 ， 结论 下 得 太 早 了 ,还 没有 多 长 时 间 ， 他们 就 开 
BEAT Maem. AH, 1982 14%, LRA AT 
“AS SETA” RM. BK POR LE: "ER 
EPS, ROR ARE” 

Ri, CLEAR ARE RPE RR, kk 
A, HATTA RE SEA, ERA RE 
(“Like”). 这 样 ， 他 们 就 把 兵力 分 散 了 ， 还 让 消费 者 产生 
了 疑惑 。 第 二 条 ， 他 们 扎 了 “ 非 可 乐 类 饮料 ”这 一 重要 思 
E ORAS RS AA, hoe 
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第 十 一 章 ”可乐 上 


水 不 会 咖啡 因 是 不 够 的 ， 还 必须 提醒 消费 者 ， 七 喜 牌 汽水 
是“ 非 可 乐 类 饮料 ”， 是 可 口 可 乐 和 上 百事可乐 的 替代 品 。 

AER, ASE IAE AR AA 
光彩 ， 从 软饮料 市 场 第 四 位 升 到 了 第 三 位 。 

TERK, LESH. TA CRS 
啡 因 ” 的 策略 中 六 加 了 - -条 “不 含 人 色素 ”。 

AGAR? 可 是 那些 美味 (色彩 也 和 多样 ) DRK 
就 没 石 人 工人 色素 吗 ? 从 重 糕 上 的 奶油 到 Kool - Aid, EITM 
必须 依靠 人 工 色 素 。 

BOR, TEA RB, FP BRT ROR. R 
KLEE, TERRA HERR ST IHR FR RB. BARK A 
JE RA GUR EL, TREE CHMERAL, TEAK 
北 之 时 指日可待 了 。 


€ 可乐 饮料 中 的 混乱 和 困惑 


FEE, “不 合 咽 啡 因 ” 的 战斗 就 是 一 种 侧翼 战 。 它 在 
可 中 可 朱 和 百事可乐 的 阵 车 中 制造 了 混乱 和 困惑 。 

《华尔街 日 报 )》 曾 报道 “七 襄公 司 关 于 咖啡 因 的 广告 
在 饮料 业 中 振 起 轩 然 太 波 ” 在 一 次 止 式 谈 滞 中， 百事 可 乐 
Heer “CARMEN? MSA CMe REE, 
aA EE ach Be, fe EO BRA AC” 
Fay aR, “ET Ae a” MEERE 
i 

然而 ,我 想 从 普 彻 斯 来 的 那 位 浆 士 的 统 议 太 强 烈 了 
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EM 战 


Alk, AMO TA, FE KETTE ER HT HEN 
了 Pepsi Free CFR ALE: Pepsi Free, a ME AY) fy SF ay 
BK). 

FABOR Sa, Ale, SEAT AR, MA 
“ 报 十 博士” 可乐。 甚至 柔 奇 斯 特 《Sunkist) BAM Fae 
i. OF PYR 9 OE SCH An ARE?) 

AAA EA UR SA IEA 
HEA AY oA AR OO A ENHER T, GRA, má 
KT RH AK S FS, 

FRAN BH 一 下 “RC 100" ATER, TEER Hu aR, 
“RC 100” 小 得 微不足道 。 可 是 ， 它 却 是 第 Bi Kine! 
MrT ORL, EX 1980 和 牛 由 皇冠 可 乐 推出 ， 而 后 销 基 迅速 
KS). An, ‘EARS © RT ay A, BE Ly 
AB RM SRA REAR. aR CB? E 
不 够 的 ， 你 还 得 是 “最 好 ”。 


e 第 二 轮 产 品 扩张 之 战 


1982 年 ， 在 纽约 的 广播 左 音 乐 大 三， 又. - 轮 营 销 战役 
Aria. A, MORSA REA RR A) TRIER (Diet 
Coke), KEN OA A A 1886 RRL "nein RK” 
ATA PPE Ah 

这 种 产品 刚刚 上 市 就 旗 开 得 胜 , 这 也 是 前 所 未 闻 的 . 
为 此 , (AANA) Pi. “假如 在 市 场 萌 销 中 有 什么 产 
MAA RE, BARA A ATAR TI.” 
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第 十 一 章 FRR 


CER HERD Mei: “ 健 怡 可 口 可 乐 成 为 可 中 可 乐 
公司 历史 上 第 二 位 最 受 欢 迎 的 软饮料 的 形势 看 好 。” 

¢ 术 由- 梅 亚 斯 饮料 文摘 》 的 编辑 称 其 为 “在 最 短 移 时 
[Fy FB Be i COB 

就 算是 串口 可 乐 的 亚特兰大 总 部 提 到 自己 的 新 产品 时 ， 
WERE, ASMA ADAM. 

HRD IPRA RPMS CRA “fee oo! 
RAE, BAM UPR RRR Bee, B 
将 是 80 年 代 软 饮料 业 中 的 重要 事件 。 

在 这 . - 片 赞 誉 声 中 ， 你 必须 得 有 些 盘 气 才 能 指出 ， 可 
AN RIERA CHR, MARKE, WORTE 
是 这 么 做 的 。 

“aR, CUA, BROMO RRS TRAN. (de 
VERTRAT “RC 100” 也 是 如 此 .) BER, ERT A 
和 百事 可 乐 之 后 ， 健 怡 可 口 可 乐 稳 居 第 三 。 但 是 ， 它 却 为 
些 付 出 了 代价 。 

第 -- 个 代价 是 泰 波 可 口 可 乐 。 健 怡 可 口 可 乐 推出 的 同 
年 ， 泰 波 可 口 可 乐 在 软饮料 市 场 上 点 有 4.3 免 的 份额 ， 之 
i, @RTOD RAR OAR. TRAN TRH 
ik. 到 1984, BIRT ROL 1.8% 6012440058 

AU, O ERP aR TE Rh E HE TAR ET oR 
的 广告 代理 沿 ， 对 广告 做 了 改动 。 泰 波 可 口 可 乐 述 有 转机 
Mme ART, AER, RAED OCR A ERE He 
tz A PT By AR 
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营 销 战 


So MMC MEN IA RA, BHA OD RAR 
ME, AIR GEN 23.90%, 1984 年 却 下 降 到 了 
21.7%. 

ORAL Ae. BEAT A ey JL RARO 
ATS Alf nf RABE PR RAR 


e 百事 可乐 的 挑战 


下 事 可 乐 在 7 年 代 出 台 的 另 一 个 策略 值得 考 开 。 这 次 
行动 被 市 名 为 “百事 可 乐 的 挑战 "。 百 事 可 乐 做 了 一 次 添 
验 ， 被 房 验 者 被 蒙 住 眼睛 ， 准 别 遇 种 可 乐 饮料 . 结果 .被 
试验 者 和 中， 可 欢 百事 可 乐 和 喜 次 可 口 可 乐 的 比率 为 3:2。- 
试验 结 华 最 后 在 电视 广告 中 被 大 肆 宣 场 . 

这 种 策略 好 码 ?” 也许 取 ， 因 为 它 利用 了 党 第 对 手 产 品 
的 弱点 。 由 于 百事 可 乐 的 味道 比 可 司 可 乐 甜 9%， 第 一 科 
HAD ATREA. (上 自 事 可 乐 的 这 一 特点 也 支撑 着 它 的 
“百事 一代” 策略 ,对 一 个 12 SB ei, Ri Beat 
越 好 .】 

但 是 ， 这 种 策略 开辟 了 第 一 战场 ， 对 百事 可 乐 的 主 战 
场 来 说 是 不 利 的 。 位 于 市 场 第 二 位 的 产 卓 承受 不 了 两 个 战 
役 。 我 们 的 第 :条 进攻 战 愿 则 是 ,在 尽 可 能 狭 窜 的 阵地 .|. 
Rt. 

然而 ， 后 来 可 口 可 乐 却 作出 了 和 作为 领先 者 不 应 该 做 的 
事 。 在 抗击 百事 可 乐 的 挑战 数 年 后 ， 可 口 可 乐 帘 然 公 开 了 履 
AR AC A, ESRD SP ay Ss ao FBR 
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ETE TER 


BE, “WER” ARES To REM, MARA 
BO SE A Owe. 

IFA ATRAER. GA Oa AE 
WAH. BBS ARE KA RE, HEAR 
一 尼 小 的 变动 ， RIEMEN ERBEN FF BEE, 

对 许多 公司 来 说 ， 产 品 的 “ 史 新 换代 ”是 营销 生存 之 
ió. 

oy LAT AG IK) Sp aR AS [a] Ab, LE “CERA? MARA. 
(EIA PBST MATE FEL TRO Pa, Y 
(Hea. ACA SES. 可 口 可 乐 包 装 狂 的 搬出 已 
fea, SLE ee RE aC Fo 


oR RE" WBE 


“Br ATE Tay A." (New Coca - Cola) HEM ABI 3 TA, a 
ARB AT UOT AR RPA A ABR PUA. 他们 宣布 ， 
“WSR tt” SUS Br mS RIA, El “ee mw” By oy 
(Classic Coke) .. 

A WEARS “BAT” MB. FI 
HAL, OBA IT AR” ARR RE SATE 

WA ER Se RO. OBA Ly BB LE FE 
SRA. ME, RRA RAM. En, AAA 
LARA ER MEI A A TT A BE LEE ae it A? 

观念 能 影响 人 的 判断 力 ， 也 能 影响 人 的 口味 : A Heat 
是 战场 ， AMPARA CARAS A A, RAM. MPA 
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如 由 你 想 跟 消费 者 头脑 中 的 观念 作对 ， 你 必 输 无 疑 , 
“施乐 ”这 个 融 牌 在 消费 者 的 头脑 里 是 一 种 复印 机 。 因 此 ， 
你 绝 不 可 能 成 功 地 推销 “施乐 ”计算 机 。 

“KS” KARR BDRM. MA. WE. Wok, 
大 众 汽 车 的 大 型 印 贵 的 轿车 销路 不 可 能 看 好 ， 直 至 这 些 大 
型 印 寅 车 被 冠 以 “奥迪 ”之 名 才 销 路 畅通 。 

可 口 吉 乐 改 变 配 料 ， 就 意味 着 对 抗 消费 者 头脑 中 “让 
EE” RUE, 后 来 中 把 配料 会 开 疏 回去 ， 就 等 王 藉 认 了 
它 犯 的 错误 这样， 可 口 可 乐 把 自己 在 消费 者 头脑 中 的 地 
MES TF, 

Mu EME FAM: WO RRS A HIE 
BA, FR TY AAA BLS AT As 112409 TH 


@ opr ae LY HK ak 


Hy LT oy As ZEA EE Be RRR, ZA TA 
Minn sei, AT IEC SPOR “A SEA” no eh, 
可 口 可 乐 推出 了 3 APC OUR BY Ae. Ak, PAE] na 
乐 拥有 8 种 可 乐 产 品 ， 志 制造 了 一 片 混乱 。({ 呆 日 可 朱 的 8 
种 产品 上 月: Bm aT ee (Classic Coke)、 新 可 日 可 朱 (New 
Coke), BEBE A AR (Cherry Coke), BT IATA: (Die 
Coke), 、 泰 波 可 口 可 乐 (Tab), CMA Brey ay AR (Car 
feine — Free New Coke}, IC ME BEA BT DI BT AR (Caffeine — 
Free Diet Coke) 和 无 咖啡 因 泰 流 可 口 可 乐 Caffeine — Free 
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Tab} 7 

ER, al lel Se He Be HF TA A COREA TR AN TG 
Ee. FRNA FUE Ta Ge. GDA DC OIE PS AT RE FAA 
来 ， 听 是 的 整体 消费 水 平 下降 卫 。 

Hea. AMA Hee AP LAT os ST, NAEH EAL 
AMT AS AB AEA ART, A Ae ee "IE 
aR WE u 

BP TT ay Sf AC RSE Fey eae OS AD AS AE PA DP Toy IR Re OE 
APB HE TOME, FR GE AB ee AE TE By A EI WG TE Se PE 
的 消费 者 ， 在 购买 可 口 可 乐 的 时 候 也 困难 重重 ， 和 看 看 下 面 
这 自在 冷饮 让 的 对 话 你 就 知道 了 。 

RK Hey A a] oR.” 

ADLER IIA, Bre iy AR, PAE LI AT, 
UB A BE a BT ay i ee” 

PARA RBA 1 ay a” 

“WB A A a ETE ET A, AE AN ET 
Ay ae A Cay A?” 

"ANA SR HKESTKRT.” 


许多 人 认为 ， BPE 
以 功 倍 。 虽 说 跨越 一 小 步 
比 一 大 步 容 易 , BRE 
RAMA, BA 
会 有 人 想 先 路 过 一 半 ， 再 
BR, 





MP Pe RE ee ERR. RPE] (An- 
heuser - Busch) IS SEA, #8 PR RRA 
BSR IH) “PER” Is. 会 议 室 的 墙 上 贴 着 地 图 ， 上 面 
标 肘 色 加 上 或 向 下 的 箭头 ， 指 示 出 公司 和 竞争 对 手 的 销 
告 情 况 。 

URAL, KERZE HI FAB) N 
ik AE) ET), 


9 百 威 啤酒 (Budweiser) 的 突破 


xiii, E PR AM. PAUSES ne JP E 
BR (Schlitz), “FRAP? Se ARA AA VU. 

但 是 ,假如 你 到 过 巴黎 ， 密 和 饼 沃 基 市 就 时 得 不 那么 有 
省 了 : 因此 ， 美国 退伍 车 人 和 参加 过 国外 战争 的 老兵 都 开 
始 和 尝试 其 他 曲牌 了 ， 主 要 是 啤酒 之 王 百 威 啤 酒 ， 

风水 总 是 轮流 畦 的 1951 年 和 1952 9, HR 

于 领先 地 位 ， 而 1953 年 利 1954 4E, TIBIA ET aL, 
到 了 1955 和 1956 年 ， 义 是 施 里 尝 的 大 下 ，: 

这 些 年 止 是 关键 时 期 ， 绝 不 能 其 付出 一 半 的 努 方 ， 因 

AE RAR AT ES a OT A BLE A TT OT 
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E E OR 


EREEN. AMERO, i eAa AK, 
一 年 内 就 算是 很 小 的 利润 差异 却 意 昧 着 已 大 的 长 期 优势 。 

在 这 种 关键 时 期 ， 对 于 所 提议 的 广告 预算 的 增加 ， 最 
名 管理 层 总 是 错 谋 地 问 ;“ 投 资 的 收益 如 何 ?” 
其 实 ， 他 们 应 该 问 的 是 ;“ 我 们 应 该 投资 多 少 以 确保 胜 
Al?” 

bee FEE RS TRU. aR ee EA RO AR AN 
AF “Re ERY AURA TEA RE. RR. MAMAS 
方面 的 微小 差异 ”。 

1957 年 ， 百 威 啤酒 重新 领先 ， 比 施 里 芯 啤 酒 镇 先 
1,5%, FARRAR, EMAAR. OK, A 
RR 20 fie 

HEUNNÄLUR, FT Be PPS SER EN E 
HERE, 50 年 代 后 期 ， 施 里 藻 啤 酒 的 确 引 起 了 业内 的 纷 
纷 议论， 因为 它 于 始 建 造 高 效 啤 酒 厂 ， 并 削减 了 酿造 环节 ， 
纯化 论 者 认为 这 影响 了 啤酒 的 口味 ， 

也 许 如 此 ， 可 这 是 施 轩 茨 啤酒 在 央 失 领先 地 位 10 年 之 
BBWS). 营销 历史 【还 有 军事 史 ) 告诉 我 们 ， 当 对 手册 
据 上 风 时 ， 自 己 的 境地 就 会 越 来 越 坏 耻 。 富 的 越 来 越 禄 ， 
OF OK RS 


e 吉 力 啤酒 (Heineken) 的 进攻 
同 百 威 啤 酒 的 突破 相 比 ， 群 力 唱 酒 的 胜利 几乎 就 没有 


让 起 任何 伤 产 。 两 章 的 森 同 之 处 在 于 ， 百 戚 啤 酒 的 胜利 宛 
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NETTER RR IH AT, MERAN 
有 部 节 对 于 ， 

次 力 是 战 后 第 -个 进入 美国 市 场 的 主要 进口 啤酒 ， 并 
很 容易 就 在 市 场 上 找到 了 了 立足 点 。 这 是 -种 在 没有 任何 防 
arme RAM MR, (HA, HIRE BR SE 
和 在 后 边 呢 : 

FARM ARE, AAA HE 最 
PL, EBEN -ETNHR AH BER E, RR HE 
ht. TH -年 ， 盲 力 的 投资 已 经 超过 了 同类 进口 啤 消 . 

3-TRMEIKRENN EI AAA A FAT 
劳 (lowenbrau) 啤酒 。 罗 万 布 劳 啤酒 的 包装 极其 引 人 注 目 ， 
AER. E, HARE. TRENNT AT SRE 
诗 今 仍 为 人 们 所 谈论 ， 

“SR OY Ai oF PY SESE Y e MEERE,” X 
PP RRA RERIPE. SLATE, FEAS. M4, & 
Bi fi Ki, AR EIR. 

FE a fe] EA EK (IM “ORK ea ER Bh TOR AY 
想法 ) HOE HF RA, AAT An Ll OA 
的 市 场 : 

罗 万 布 劳 啤酒 的 问题 并 不 在 于 市 场 的 规模 。 它 俯 时 会 
有 的 。 它 的 问题 在 于 如 和 何 同 喜 力 啤 酒 斗争 。 轴 万 布 劳 啤 酒 
应 该 发 动 的 是 进攻 战 ， 抢 夺 领 地 ， 首 先 ， 在 进行 市 场 策划 
之 前 得 先 强占 市 场 。 

第 二 条 进攻 战 原则 是 ,要 找到 领先 者 强势 中 的 习 点 ， 
FM da. BO AE, a A eR 
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mit 
BR 
aE 


在 。 BA, CAMA Ye? 

Mort. OHI A shea 6. BURP. DRM 
运 初 而 逆 省 ， Firm, 

EAS od E: 
ZARA AM POA RRR. By Pa GA 
4 Ae) TEMA A A eH 

WEHREN, MS REO O Feb 
AS ES RE 
Or a A. BRA MAA e = — PRE A ARA A 
E BFR RRB Ee SF, 还 有 了 酿酒 专家 们 精心 呵护 的 
400 年 优质 历史 了 ， 查 把 精力 族 到 竞争 对 手 身 上 ,在 狭 军 
AS AR He ee Be Jy REES, ER EA SES A TIER: 

AMET, KARRIERE REN, ABA 
(FAMA EBRO RADE A fe =? 

HERAS, MEAR DO FEHLER EA EN. 
NE, Al BERRA. 

BUR RRA AH. By aA EEO AA Se BK ón 
牌 ， 占有 进口 脾 消 市 场 40 BE, EAR AEH 
+. 

HA, ABI El (Miller Brewing) SG POY 24 fp oF 
啤 消 商标 ， 开 始 在 美国 木 土 酿 造 这 种 啤酒 .新 罗 万 布 劳 啤 
WAGE Lap HE TE TES wl N RT FEN. 

LER AERA, MRR, MATI DARE 
RHE, MIRES SE PA Y 
PE, A WER OR i, Si NEEREEAR 
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El). 

TARIMA BE RD, BREE “ER” 1 
UBA, PP A AE a aR AT A AS 
Ayam PLO XK, 

Anti. SG BEREIT 
A ASE AL KH - 

它 在 电视 广告 中 说 道 : Be AT De 
啤酒 Beck)". ME, AAA — ER EE 

WGA EMT. PRM ede oie. lily 
FREE PA ERE, RO HL EC Schlitz). MA 
斯 特 (Pabst). Mk (Budweiser). ffi (Busch), BA E 
(Heileman), FR (Bla). APB (Schaefer). ZUM Ry fh 95 
(Meister - Brau} ， 由 克 这 个 名 学 的 德国 味 少 名 了 了。 所 有 这 些 
品牌 听 起 来 都 是 德国 味 的 ， 却 都 是 在 美国 根 千 的 

旦 不 提 员 克 啤 酒 的 这 些 弱 势 ， 它 现在 在 进口 啤酒 市 场 
中 已 经 位 于 第 一 位 。 这 就 是 利用 领先 者 弱点 的 成 果 。 

市 场 第 江 位 离 市 场 第 一 位 还 很 远 ， 还 无 法 全 受到 作为 
领先 考 胜 利 的 果实 。 襄 旋 啤 消 哆 胸 领 先 ， 销 售 额 是 内 殉 啤 
酒 的 5 售 . 

EA AS AY A 
Th SH AY BEL 





EIA wl 





iB i ABE 


。 安置 泽 公 司 的 反攻 


Sis HMA A EE Ru’. MAA, RBIS 
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aay LAG] ZUM AA {最 好 是 德国 } 达成 协议 ， 进 
OMAR AY. PERM LARA, RFR SAB 
御 战 原则 ， 

不 其 的 是 ， 安 焉 泽 全 司 等 待 的 时 间 太 长 了 。 直 到 1963 
年 ， 才 开始 反击 喜 力 啤 漆 的 进攻 。 

妇 德 泽 公 司 的 行动 简单 却 昌 有 成 效 。 为 了 对 抗 邓 方 作 
为 第 一 家 高 价 进口 啤酒 的 地 位 ， 安 霍 泽 公司 推 出 了 第 -种 
a he BUE, a OK, FE BCA OR fl Ej 
CHR, BARRE. MR - FE HRSA le 
赂 ， 这 些 公 司 总 想 二 者 长 得 。 

AK EF GUA TED TE PR WARS”, AE 
PLT BITE CK. EVRA TRA AS BERN 4A 4 PR EB EJ) A IE 
AMEIT, 4 TERS?) 

KARE SARA, MAE. 1980 FR He 
W, RAT RS wie 6 hae, BEIN AN TE 
AI, ib A AE EY 2 FA. 

FR, BoA Ee Pa, maT. 


RE 


1970 年， 菲利普- 英里 斯 公司 (Philip Morris)? 收购 了 米 
勒 啤酒 公司 ， 使 啤酒 业 发 生 了 巨大 变化 。 

(REAR. RK A EM Pia, Ak 
(FE IE. MER, MAA. PEA (Coon), AT 
i WIE E (Falsa. 
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MEL, KMART AAS, DENE RAD 
(Philip Morris) 的 资金 和 明确 稳定 的 战略 ， 

AA O BA ARA. SAMA AR 
E MR” AMARAL AR LL ARE. 于 是 ， 面 对 
PAE IFA. RBA AEH T SMe RS FAR 
WS. ed AAR ES rh SA A PH HY, 

AA LL E: “CE SE ORT O. AB) 
时 间 是 为 蓝领 工人 淮 首 的 ， 同 日 领 ] 人 的 鸡尾酒 时 间 一 样 : 
米 勒 公司 上 暗示， 你 工作 得 很 努力 、 当 然 值 得 奖励 . 

AB HS DA a TAL AWE AT FE Te it, EAS ER 
快 。 米 勒 公 司 花 了 3 年 时 间 才 使 销量 上 升 ， 而 同 其 他 啤酒 
同 牌 相 比 ， 公 司 已 经 为 每 桶 酒 投入 了 将 近 2 RM aR. 

Ck BGR a Ae Be oe a a 可 乐 等 “个 
人 ”产品 的 典型 特点 ,， WERNER a, 
只 是 为 了 了 解渴， 还 为 了 作出 评价 在 公开 作出 评价 之 前 ， 
你 得 先 对 区 种 品牌 日 我 感觉 良好 。) 

一 由 “上 人 阶层 ”的 观念 扎 下 和 可 ， 米 贰 就 赶 超 福 斯 培 
KT. ER. IS ABR, MAS OK 
啤酒 品牌 . 

mit, RGR AGA RS. MR MRAZ" 
的 广告 是 : “您 辛苦 工作 后 ， 百 威 啤酒 痢 减 力 和 您 服务 "。 这 
其 实 是 对 米 勒 公司 “工作 奖励 ”广告 的 改版 ， 

米 甚 公司 针对 蓝领 TI 人 的 策略 的 成 功 有 点 开 刺 蔚 昧 ， 
因为 它 最 初 是 面向 上 流 社会 的 - 它 的 商标 标签 上 与 道 “ 米 
En ET RE”. 
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“ipl Jog ge? TE A FE Tan BET 
大 们 看 闸 标 时 ， 并 不 会 看 十 面 的 内 容 。 人 人 们 把 这 个 品牌 吕 
CASO, EUR ALA ALE, E RE BOK A 
TY Aap | AD sa RAR EN mM Fo EH AT A” 

IE & REAL SF BI MLAB ef) O LE 
#1, 【去 其 他 市 场 却 困难 得 和 多.) 问题 在 于 省 称 。 疝 标 内 
CEE KZ EN ABER SUKAPTERE 
Ht AG 


s 莱特 啤酒 的 问世 . 


1975 年 ， 米 勒 啤酒 公司 推出 了 革 特 啤酒 ， 放 打出 了 广 
告 “您 对 啤酒 全 部 的 期 昌 …… 更 少 ”。 

莱特 问世 是 典型 的 侧 愤 战 。 它 还 引起 了 其 他 产品 同 消 
淡 方 向 发 展 的 潮流 ， 比 如 说 以 葡萄 酒 代 赫 白酒 。 并 月 ， 它 
还 严格 遵守 了 仙 豆 战 的 原则 。 

B-, ARS He: 当时 还 没有 全 国 性 的 普 啤 品牌 ， 
只 有 - 些 地 区 性 的 和 游击 性 的 品牌 ， 并 且 有 的 痰 啤 品 牌 推 
由 后 失败 了: JER An fa RR RC Gablinger), REA — 
遭受 重大 惨败 的 例子 。( GHAR RARER. a 
以 做 得 该 谐 轻 松 ， 莱 特 牌 啤酒 的 广告 就 是 如 此 。 但 是 ， 产 
品 厅 能 这 样 。 对 于 啤 清 来 说 ， 加 布 林 格 不 是 个 严肃 的 名 
Fa) 

E, RARE: 莱特 啤酒 完全 是 靠 奇 袭 战胜 竞争 对 
的 。 它 没有 进行 市 场 测试 ， BRHERA LARA. 
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LTR ea, SRR SHI, JF Geel, ME 
AES 1 ABA A PR BEN, EC “a BR RE, 
IEA RAT 27F A BENS FO“ SAPO” (Natural Light). 

#7, RM: 无 线 电 波 中 撞 满 了 莱特 啤酒 的 ) 上告. 
米 勒 会 辕 为 此 投入 了 啤酒 行业 中 平均 4 倍 于 每 栏 的 广告 
FAMKER. PRA, RAS ARAN IA 
FAUNA. Fa Fe A FE AR HE 8 oR Be SK BU IN 
WR SRA eS REE HEH 3 年 后 ， 市 场 | AS PR 
多 达 22 种 。 


eH bP ASE OY Rm 


AZAHAR AEREA Zo EHER. Mi 
Baa nla Atti. BA FLAP a AAA JA 
告 费 。 

MPAA OEA YN 50 万 美元 商 薪 聘请 名 人 入 婵 
TRA. 科 本 在 电视 广告 中 只 说 了 两 个 词 ， 但 还 是 有 一 个 
词 多 余 了 。 

科 本 在 广告 说 的 有 是: “ER PRI RE, tn 
FEB oP a RE RR ST EME RL CRA 
E EC EAS ASR 

ERA MA. ME PORRA Fl TE 
BAY CEA ARE FRA. CORR AA 
NAT, BURMA. A, CERA TARA 
FAR AD, LEAT URI: CEA CARR NA 
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a 
ae 
E 


wr 

PARA BE rE BA SOR PSG, Rn 
HEN CCFL TER E AT AR?” ARME OR 
RB GARE So" RUE FAREED MAR. TR If) 
A. RARO PARRES.) 当然 了 , “OR” THR 
mia TG. 

i 4] 5 Sh -— SRY Ze a AR E RTA HR 
AER A RENE A. 

ERE FA LAN A AR OA Rd 
(Adolph Coors). EM) ah AS PR AE CERO, ARPA 
Ht dee Bey ee ye HERE RL KA. 

HE OR BO, A Be A OS ET ZS), Bh A 
有 西北 部 的 奥林匹亚 、 中 西部 的 “老式 ” 黑 尔 曼 ， 南 部 诸 
N, RABI KE. SAE OH, DUNST FA 
FRASE. DL ee BEY ERR 

FEMUR SERRE. ERE 12 个 西部 州 销 售 ， 
却 是 其 中 9 个 州 的 市 场 领 先 朝 。 

Pe AAA BOR RRA, RY DE, EM 
NE, DERHRE ER, PA ERIK KE 
MIR ARE ae SLR BR as PAPER, 《纽约 时 报 》 称 其 
为 “全 国 最 时 尚 的 酿造 饮品 ”。 


e 科罗拉多 州 的 Kool - Aid 


FE ys the SBE SL FRA {普通 库 尔 斯 啤酒 所 含 热量 者 
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tha Re FPR). PRR (科罗拉多 州 首府 ) ACH A 
J} SUSE HL CLARA ERP ES E Kool - Aid”. 

Pen OY ee La: “SG PRE” 

SORIA TA EA PER LA, ERA BR 
个 难题 的 可 能 。 

这 个 难题 就 是 ， 企 国 性 知名 品牌 强大 的 电视 广告 攻 执 
对 地 区 性 的 品牌 如 库 尔 斯 造成 的 压 妃 。 啤 酒 公司 的 数量 日 
记 减 少 。 禁 滑 令 撤 销 乒 ,美国 的 啤酒 公司 站 多 达 786 X. 
MFRAMFTOX. 

纽约 曾 有 121 家 啤酒 公司 ， 而 今天 只 有 一 家 上。 区 可 
哥 也 曾经 有 45 家 啤酒 公司 ， 今 天 一 家 都 没有 了 。 

1960 E, AY 6 名 的 啤酒 公司 共 占 有 37 免 的 市 场 份 额 ， 
mo Ail AAT 92% Mb IT. 

对 库 尔 斯 来 说 ， 压 旋 是 巨大 的 ， 库 尔 斯 要 成 为 件 国 性 
的 品牌 ， 还 要 倪 分 节省 全 国 性 的 广告 费用 。 莱 特 的 问世 创 
造 了 这 全 机 会 。 史 劳 塞 维 菊 说 :“ 在 正确 的 时 刻 把 力量 用 于 
对 丑 下 确 的 敌人 入 ， 会 产生 更 大 的 威力 ,” 

MiB STEM AD, PROT ey VAR SS TSA, MA 
用 莱特 实力 范围 内 的 弱点 ， 这 也 是 进攻 战 的 关键 性 原则 : 
损人 争 话 说 ， 库 尔 斯 有 机 会 从 游击 战 转 人 进攻 战 。 

对 公司 来 说 ， 最 刚 难 的 作战 行动 莫 过 于 改变 方 问 。 因 
为 这 意味 着 对 于 员工 、 经 销 商 、 批 发 商 的 不 稳定 和 牢 ， 而 这 
此 大 员 已 经 习惯 了 严密 的 时 间 安 排 。 在 必须 改变 方向 的 紧 
BEI, 市场 营销 战 原则 可 以 帮助 你 解决 面临 的 问题 。 

库 尔 斯 严阵以待 ， 随 时 准备 夺取 “原创 淡 啤 ”的 宝座 ， 
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(其 至 还 有 ~- 种 更 有 主意 的 表达 方式 “ 淡 啤 的 开拓 者 ”， 我 
们 在 1978 年 就 向 库 尔 斯 的 销售 管理 部 提 过 这 个 建议 .) 

“ 升 拓 者 ”的 说 法 是 利用 了 库 尔 斯 的 西部 传统 ,位 于 洛 
基山 的 地 理 资 源 ， 晟 至 还 有 共 创 始 人 及 其 家 人 的 粗 狂 个性。 

在 那个 年 代 ， 库 尔 斯 几 平 没有 做 过 任何 广告 ， 淡 啤 被 
more SUR. DSP TIRA, RRA PERA 
美的 机 会 . 揭 开 了 成 功 奥秘 的 面纱 。 

ME, FPR HK, HE SEAS PREC Coors 
Light) ， 这 是 对 市 场 上 其 他 23 Re ee. HE BY 
理由 十 “公众 并 没有 把 库 尔 斯 和 它 长 期 的 淡 啤 历史 联系 起 
来 ”。 问 题 在 于 ， 关 于 这 一 点 ,根本 没有 人 告诉 公众 。{ 谁 
会 看 商标 上 的 内 容 呢 ? 库 尔 斯 淡 啤 的 商标 上 除了 “美国 优 
FRE" “ERE, A “PEAR Re”) FA Keen 
REAR A A RE” BEREITETE. 

PLE, EXMBRA 23M BTR), VI Rah ES 
A, RS KDA, ARABE CAME E PRA PE 
2 种 主打 品牌 。 


oT W BR 


AA ED ial) ne HZ EY TE. EE TE AAA OOK hh 
ETRE NSF. MKB Rin, FRE, FETE 
BI ZA A 

在 收音 机 和 电视 上 ， PRA RSF RSS. HA, Y 
RaW RACH, ARS oe BAR 
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“服务 员 ， Br IRE.” 

Eu a, RT TREE: 英语 
PB, CHE (lite) 与 “ 淡 啤 ”(light) 的 发 音 相 辣 ,] 

“BL, 是 米 勒 的 就 行 ,” 

再 后 来 ， 菜 特 变 得 更 有 名 ,“ 是 米 勒 的 就 行 ” 开 始 指 米 
RISER ASAE “OCB ee BEE: 

电视 广告 中 称 “ 米 勒 公司 的 莱特 啤酒 ”， RRR? 
KH. TVS ae BS TE a OB LA” OE, 
A OSCE" ET A PRD OR wien 
看 很 普通 的 “ 米 勒 啤 洒 公司， 密尔沃基， 威斯康星 州 ”， 

一 个 名 称 无 法 支撑 两 种 不 同 的 产品 。 米 勤 六 早 会 为 其 
Se RE AY SR TR TLE AR o 

实际 上 却 是 更 晚 些 时 候 ， CA eR” Fi TAR, 
而 不 是 “ 菜 特 "。1979 年 ， 即 莱特 推出 4 年 厂 ,“ 米 勤 高 品 
质 生活 ”已 经 到 达 了 峰 顶 ， 销 售 仅 比 百 威 啤 消 低 21 和 de 
后 开始 下 滑 。 


e “商品 质 生活 ”的 衰败 


‘OR BD on AE TR” PAS Mea TRAD RE IP Ra ee, 29 

LE A ROPE 32%, 40%, 49%, 59%, BG, 1984 年 比 

“啤酒 之 干 ” 低 了 68 和， 这 就 是 说 ， 百 不 啤酒 的 销售 已 经 
是 “ 米 勒 商 遇 质 生 医 ” 的 3 伴 。 

“ 米 鞭 高 旧 质 生活 ”彻底 失败 之 时 是 在 1983 FF, 4 

epee CE. HA, XARXA JT, PARA 
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POD AAN, 

新 闻 界 似乎 给 难 住 了 . 《纽约 时 报 》 在 一 篇 典 卉 的 描述 
“高 品质 生活 ”面临 的 困境 的 报道 中 称 “ 米 勒 解 开 了 啤酒 之 
迷 ”。 似 平 没有 人 想到 过 这 两 种 品牌 之 问 的 联系 。 

MEERE, KARA AN OR A TER 
EMBA O TA TER CT AR). el 
LEMA BSS ARE, Rule TAO 
地 位 。 波 困 (Pogo) 说 : “RTM RE REGIA, IER 
我 们 自己 。 

位 于 俄 亥 傻 州 塔 伦 顿 的 和 新 的 米 规 啤 酒 上 ,投资 4.5 
亿美 元 ， 但 从 未 生产 过 -一 桶 啤酒 ， 成 了 侧翼 进攻 自己 这 : 
错误 的 沉默 的 见证 。 

PR REM RM AUN, 后 人 条 只 有 两 种 可 能 ， 哪 
种 都 不 会 获胜 。 

BARE RRM MRE TAC. RRMA A 
RR TAC MAMA; 要 么 保护 了 基础 品牌 ， 却 使 此 
次 侧 寻 行动 以 失败 和 高 昂 的 代价 告终 . 

产品 线 的 延伸 就 像 玩 跷 跳板 。 -个 名 称 不 能 代表 两 种 
不 同 的 产品 。 就 像 在 跷 跷 板 上 ， 一 个 人 上 去 了 ， 另 一 个 人 
就 要 下 来 。 

产品 线 的 延伸 就 像 话 人 的 陷阱 ， 因 为 其 长 期 结果 很 显 
然 同 短期 结果 截然 相反 。 

短期 肉 ， 产 品 线 延伸 通常 总 是 成 功 ， 就 像 米 勤 莱特 一 
样 GARI OTR). MERMA, PP oe E MB 
常 部 是 以 失败 告终 。 
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这 种 情况 厂 像 喝酒 一 样 ， 从 长 远 的 观点 看 ， 酒 精 会 使 
中 央 神 经 系统 消沉 麻 疗 ， 而 在 短 时 间 内 ,酒精 就 像 健 怡 可 
口 可 乐 一 样 让 人 感到 兴奋 愉悦 。 

然而 ， 米 勒 公 司 似乎 没有 察觉 它 的 菏 种 品牌 啤酒 的 联 
Fo ATM CEA A, ADA AAA E GA 
RH, TE RAR, 进行 了 公开 审判 ， 
徘 名 为 渎职 罪 。 

新 的 上 EA OREA O CABO MA REA E 
活 方 式 ”。 

BBA RNR? 是 莱特 还 是 “高 品质 生活 "? 电视 广告 中 
an RPA AT Ra we, 可 没 人 去 看 上 面 
的 文子 ,电视 广告 解说 员 也 没有 。 

ARH A IBAA. ER RL "Ani", N 
为 这 不 适合 J 人 阶层 。 有 谁 愿 意 挤 在 吧台 前 ， 高 叫 “ 给 我 
Hm Ami” Wr 

ADA 8] 1S FF Oo AS AR AEA EN BT FE 


s 轻 兵 旅 的 冲锋 


啤酒 会 司 前 仆 后 继 ， 兴 着 米 勒 公司 走 过 的 路 纷纷 倒 下 。 

BR Tih AU Fae a, RS ERS aR, 
酒 巨头 们 又 推出 了 米 克 劳 和 米 克 劳 淡 啤 ， 诸 如 此 类 。 

我 们 现在 来 看 一 下 这 些 向 自己 发 动 侧 咽 进 攻 的 勇士 们 
的 后 果 。 

KERNE Ku. KRAMER, MM 
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茨 拥有 巨大 的 领先 优势 。 事 实 却 不 尽 然 。1976 年 ， 即 施 里 
范 淡 啤 推 出 的 当年 ， 仅 施 里 茨 啤酒 的 销售 就 达 2400 FAR, 

而 今天 ， 施 里 蔬 和 施 里 蔬 淡 啤 加 起 来 销售 还 不 到 300 
HR. HERA MEA, PA BE OBO He 
MT, 

就 算 取 得 暂时 成 功 ， 长 期 的 结果 也 不 尽 然 。 以 库 水 斯 
淡 啤 为 例 ， 库 尔 斯 谈 啤 问世 的 当年 销售 了 160 万 桶 ， 并 用 
每 年 递 增 ，1984 年 到 了 450 万 桶 。 日 前 ， 库 尔 斯 淡 啤 是 仅 
次 于 米 勒 莱特 的 第 二 大 淡 听 品牌 。 

HERBS. TE, BWR? 其 销售 - 
HE PR. GEE BE RIT 0 E RA PE TA 
酒 带 来 什么 好 处 呢 ? 

事实 上 ，1976 年 ， 库 尔 斯 啤酒 只 有 一 种 品牌 ， 授 人 
200 万 美元 的 广告 费 ， 占领 了 12 个 州 ， 那 时 它 的 销量 到 而 
更 大。 而 1984 年 ， 库 尔 斯 啤酒 在 44 个 州 投 入 3300 万 美元 
的 广告 费 ， 推 出 两 种 品牌 ， 销量 反而 更 小 。 又 是 一 个 断绝 
月 己 财 路 的 例子 。 

KE HIG AT AKAD A AU, OR ES BR ME 3 
年 后 ,普通 的 米 克 劳 啤 酒 销量 开始 下 跌 ， 并 逐年 递减 。 结 
果 也 是 解雇 了 广告 代理 商 。 

次 年 ， 米 克 劳 淡 啤 也 开始 衰退 ,停滞 不 前 。 这 两 种 节 
牌 4 年 内 相继 塞 败 ， 很 难 证 明 产 品 线 延 伸 有 什么 好 处 ， 也 
许 反 而 更 糟 。 

PELO REA ARA, CEPA AAA dE, 
FAA CF. TRREHRSARE, 24 AEA RR 
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啤 从 末 超 过 “啤酒 之 于 ”的 10 外， 安 霍 泽 公 司 并 不 是 设 有 
努力 过 ， 公 司 每 年 为 百 威 淡 啤 报信 5000 万 美元 的 广告 费 ， 
这 已 经 是 其 基础 品牌 每 桶 的 9 信 了 。 

白 威 啤酒 继续 高 速 行进 ， 销 量 超过 第 二 位 的 品牌 CR 
Oe) 2.5 倍 。 这 和 百感 谈 啤 的 伏击 无 关 ， 

其 他 啤酒 品牌 的 情况 如 和 何 呢 ” 没有 证 据 可 以 表明 其 他 
RA SRB SP RE i, A, 
它们 仍 在 继续 推出 羔 啤 品牌 

AOANAB RPA AREA UE, SARA RH 
的 到 来 ， 他 位 本 会 因 次 日 的 到 来 而 动摇 信仰 ， 下 山 而 去 。 
次 日 的 到 来 只 会 让 他 们 感到 上 帝 的 三 慈 之 心 ， 带 着 增强 的 
am Film, 

Een, 啤酒 公 司 不 会 从 市 场 上 撤 走 ， 不 会 怪罪 
其 品牌 名 称 。 啤 酒 公司 只 会 责怪 产品 本 身 或 者 广告 。 这 证 
明了 “事实 验证 一 切 ” 的 信和 侧根 次 革 固 。 会 司 们 猜测 :“ 总 
有 什么 闻 方 出 了 问题 ,不 是 啤酒 的 口味 就 是 广告 的 创意 。” 

i RIE PB: SEHEN A eB ee.” 
[ 译 者 注 : FE RR (1863 ~ 1952), HH TRE 
SRAR, ERBURAT RY. ER RHE HBS 
著作 出 名 。| 


e 重兵 旅 的 冲锋 
目前 ， 啤 酒 业 正在 犯 着 同样 的 错误 ， 加 速 向 相反 的 方 
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E 销 战 


ERMA REA “OR GSA” ( Miche- 
lob Classic Dark) 和 “ 库 尔 斯 特种 金 啤 ” Coors Extra Gold). 
二 者 都 陷 人 了 了 经典 的 “产品 线 延 促 ” 陷 阱 中 。 

特别 是 库 尔 斯 ， 它 的 头脑 更 应 该 清醒 一 下 。 第 无 位 的 
踢 酒 公司 无 法 支撑 两 种 全 国 性 的 品牌 ， 更 别 说 3 种 了 。 
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AE Ad ie Ah Me AE 
RAR, A 
血战 是 一 种 恐怖 的 场面 ， 
那么 ， 它 只 会 让 人 对 战争 
EMRK, 


一 一 卡尔 BE LE 
ER 





1984, 2535 (McDonald’s) 一 家 就 投入 了 超过 2.5 
亿 苹 元 的 电视 广告 费 。 几 乎 一 天 就 是 68,5 A, 一 小 时 就 是 
2.9 万 。 得 喜 控 多少 汉 保 也 才能 收回 投资 啊 。 

爷 此 庞大 的 企业 是 如 何 起 步 的 呢 ? A SE RE MA ME 
JEFA. ARE, KAMEN ES N ARTEN 
见 。 

通常 是 去 妇 二 人 ， 吉 上 一 个 丰台、 六 七 张 桌子 ， 就 可 
以 办 … 个 咖啡 店 了 。 上 店 里 出 售 食品 和 饮料 ， 有 火腿 和 鸡蛋 ， 
BAAR, HALAS KER, WRB 
E, FARA RAM ER. 

SPT MOA ROR. ROA eT 
+AFER, BEM BA, EMA MK EER. AH 
战争 使 这 些 竞争 者 开展 游击 战 ， 各 自 严 守 自 己 的 地 琢 。( 第 
一 条 游击 战 原则 是 ， 描 一 处 细 分 市 场 ， 小 得 是 以 进行 防 
fl.) 


EE RES 
A E th TB — 


家 麦当劳 以 来 ,这 一 行业 在 短期 内 得 到 迅速 发 展 。 
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E AA Tea Er, Mk, 
ARE SD RAS Ae 

在 那个 年 代 ， 咖 啡 店 出 售 儿 乎 所 有 方便 、 简 易 、 廉 价 
的 食品 ， 从 至 事 角 度 看 ， 这 种 战线 拉 得 太 长 了 ， 也 因此 而 
薄弱 . 

多 洛克 要 作出 的 决定 显而易见 。 他 袭击 了 崭 啡 店 战线 
的 中 部 区 域 。 (咖啡 店 菜 单 上 最 常见 的 是 哪 种 食 总 ?当然 是 
汉 保 包 和 它 的 近亲 吉 士 汉堡 包 ,) 

mite RAY OC OE EUA IRE. I RR E 
PME (RT A DEE), ENANA, TR 
RRB PT RAS. ELA ALA SARA 
的 梦想 。 

早期 的 这 种 扩展 为 麦当劳 的 成 功 莫 定 了 基础 ， 并 使 麦 
当 劳 占领 正在 发 展 中 的 汉堡包 业 成 为 可 能 。 SR, RAG 
Kes Bt SAE (Burger King). AE (Wendy's) 和 
肯德基 (Kentucky Fried Chicken) 的 总 和 。 

对 于 麦当劳 的 成 功 ， 营 销 专 家 们 总 是 说 应 归功 于 其 公 
司 严格 的 制度 和 程序 、 对 卫生 的 严格 要 求 ， 以 及 对 经 销 商 
在 人 刁 利 诺 斯 州 艾 尔 克 格 罗 夫 的 “麦当劳 汉堡 包 大 学 ”进行 
的 严格 的 培训 。 (每 个 毕业 生 都 获得 “汉堡 包 学 士 ”学 位 ， 
并 “辅修 炸 莫 条”。) 

这 些 都 是 兵力 原则 才能 带 来 的 领先 者 的 特权 享受 。 麦 
当 劳 是 领先 者 ， 因 为 它 第 一 个 站 在 了 汉堡 舞台 上 ， 并 通过 
现 速 扩展 自己 的 势力 而 继续 领先 。 

仅仅 烧 制 出 更 好 的 汉 保 包 是 无 法 成 为 汉 黎 业 的 领先 者 
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m, BA, MAR SSH TR HEHE, BAER 
持 领先 首 的 地 位 。 因 为 领先 者 的 地 位 让 它 有 充足 的 时 间 改 
DATA A 

件 70 EL, EIA ARA A Pw RUA, 根据 
民意 测验 , YS EB) Ut sat BR TAC ME GARA? 

新 闻 界 总 是 试图 寻找 市 场 领先 者 成 功 的 秘密 ， 结 亲 使 
营销 性 的 神话 战 米 越 多 。 从 伦理 道德 上 讲 ， 我 们 似乎 不 愿 
Rik RR, AAA KBH RAW, Mi 
AURA E. HALA Tp OY PB EE Ke 
Fe, ha RPA SRA, HEEE 
FAS s+ Bi HE BE ZS AY BA 。 

OAM OAC a A EPA IE AER, MESA. 
MAMADA AE AREAS, -TÄH HN EATS 
再 次 凯旋 ， 

以 饰演 巴顿 将 军 的 乔治 'C: 斯 科 特 的 话 来 说 : “现在 我 
们 石 志 界 上 最 好 的 食物 、 最 精良 的 总 备 、 最 佳 的 士气 ， 还 
有 最 棒 的 士兵 。 你 知道 吗 ， 天 哪 ， 我 还 真 可 怜 我 们 要 对 付 
的 那 帮 淋 种 。” 

这 就 是 领先 者 的 地 位 ， 而 不 是 战略 。 领 先 者 对 员工 说 : 
“没有 你 ， 我 们 一 事 无 成 。 

而 目 以 为 是 的 战略 家 说 :“ 没 你 我 们 也 行 。 

销售 经 理 仍 在 混 靖 两 种 看 法 ， 而 这 对 领先 者 构 不 成 威 
Ah, SAG A He ie A Ae OR AD OB] ee "Rai 
(Hardee’s) . “RER” (Burger Chef), Ai ER PH ih 
游击 公司 的 想法 。 
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营销 神 冰 制造 了 错误 的 杀 觉 。 比 如 ,假如 我 们 能 烤 制 
出 比 汉 保 王 史 好 的 汉堡 包 ， 或 者 提供 比 帮 当 劳 更 优质 的 服 
荔 ,我们 就 能 …… 这 种 白 日 梦 仍 在 继续 。 

汉堡 战 就 像 其 他 营销 战 一 样 ， 产 品 只 是 承载 战略 的 工 
A. 你 不 能 从 “更 好 ”的 角度 思考 问题 ， 只 能 从 差异 上 进 
TBS. 


e 汉堡 王 的 策略 


第 一 家 由 有 效 的 策略 向 麦 当 劳 发 起 进攻 的 连锁 店 是 汉 
EL. 

麦当劳 成 为 全 国 最 太 的 快餐 连锁 店 后 ， 不 再 处 于 进攻 
地 位 了， 而 是 处 在 了 防御 地 位 。 运 用 进攻 战略 的 机 会 落 在 
了 第 二 位 的 连锁 店 的 身上 ， 即 汉堡 王 。 

第 二 ARERR UE PERE SRIF DED AS 并 


劳 和 低廉 的 和 价格 。 

WR HPS ih Bee Ae eA“ A” RA TR 
说 的 : “BS eG MEROS RAE AAA, AE 
HR, TE, RENNER. TAA: “两 个 纯 
EA AA A a EE UHR”. 
(TEEN Ml ag AH, 22 RET Ae] EMT PRD 
“TM” 字样， 表示 注册 商标 ,) 

RARE PMB RBA? 显然 ,是 麦当劳 用 来 快 
E RAT DUE MAR AR. MAME E RR E 
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号 ， 怀 得 等 在 一 条 单独 的 服务 线 上 ， 等 服务 员 回 到 制作 问 ， 
摆弄 那 套 系 统 。 

TE 70 AC), DRE ETA 4 oe 038,0 GER MR 
Be. CELT E: “MRR ACMAR, RAR, Y 
有 调料 ”: 或 月 你 想 归 什么 就 有 和 什么、 

就 像 广告 中 承诺 的 那样 ， 你 在 汉 伐 土 点 餐 时 ， 如 采 想 
要 点 特别 的 食品 ， 不 会 感觉 自己 像 被 遗弃 者 一 样 被 别 样 对 
待 。 

DOE EMO ES TIRE RE. CARRO 
Fr” DIAS ESAS 
分 开 来 。 间 时 ， 23% El Ad, AE AK BER AB 
精心 调制 好 的 系统 ， 也 无 法 赶 超 汉堡 于 的 事 诺 。 

这 是 一 种 极 好 的 进攻 策略 。 问 问 你 日 已 : 防御 者 能 在 
不 前 肌 日 已 地 位 的 条 件 下 赶 超 你 吗 ? 

强势 通常 也 是 弱点 。 但 是 你 得 找到 强势 中 的 漏洞 。 


麦当劳 的 炸 鸡 


DER, ZN TEN. HAL MES. NEE 
当 劳 的 产品 线 延 伸 时 期 ， 它 寻找 各 种 方法 吸引 新 顾客 E 
高 销售 最。 

尽管 这 个 目标 很 活 估 ， 但 是 也 很 危险 。 战 线 拉 长 ， 中 
部 就 会 薄弱 。 另 外 ,如果 估 们 想 吃 炸 鸡 , 干 嘛 不 去 肯德基 
WE ? 

MIRES TARR a dk, Bae OS AAA, HR 
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nh 
HE 
te 


全 部 失败 : 

EH. LUNAR TERA, KT RU, Bl 
THOMAS mw. TE HIT MEAR LE 
MOEA AAT BET. 

& GER BE, RE a OT eS EB ML 
直到 8 Fa, BRETTEN TA CARA AYRE Mg. 当然 了 了 ， 
Pi A aR A GER. 

DRA, BA He A ML PH OBA 
IL 肯德基 浪费 了 8 年 前 时 间 ， HX STEP. ER 
AT DAL AE 4 劳 的 广告 把 生意 夺 到 和 白 己 手 里 。 

重 松 饼 和 喜乐 鸡 这 两 种 产品 线 延 伸 策 略 是 有 区 别 的 。 

早饭 叶 间 是 汉人 区 店 的 停业 时 间 .， 对 议和 堡 店 来 说 ， 几 平 
BE RE. FERN AZ A 
3, AREER AROMA wm. Alt, TREE 
ER ATA Boca RR, MARE "BAR RR 
包 呢 ? 

不 管 昆 支 当 劳 还 中 其 他 连锁 店 ， 都 没有 和 仔 继 考虑 它们 
HPS UL. ERA 3 种 类 型 的 产品 ， 一 种 基 需 要 做 
广告 的 产品 ， 一 种 是 需要 销售 的 产品 ， 还 有 一 :种 是 需 监 遇 
利 的 产品 。 

只 是 为 了 出 售 或 赢利 ， 蔷 至 大 量 启 和 钊 ， 而 对 一 种 产品 
做 广告 ， 是 一 种 浪费 的 行为 。 

HERA TEMA E RA AER A? 当然 不 ， 它 
HAD ABC E ARO E, BA A A ARA AE RA 
LAR, 
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汽车 经 销 商 以 倒 扣 价 为 汽车 做 广告 ， 却 不 希望 以 这 种 
方式 卖 挥 汽车 ， 因 为 他 们 真正 的 利润 是 在 汽车 的 传动 著 置 、 
DA, AAN, BER - 些 零 部 件 。 

一 般 来 说 ,一 家 汉堡 连锁 店 为 其 汉堡包 做 广告， 附带 
出 售 炸 茵 条， 并 在 软饮料 上 启 利 ,这 种 模式 只 是 利润 的 底 
线 。 如 到 孩 子 们 把 你 店 里 90 IRA, PRJL 
乎 号 有 条 件 应 竺 任何 情况 - 

多 家 公司 最 大 的 错误 是 混 消 了 应 此 产品 和 应 该 做 广告 
的 产品 。 只 要 顾客 到 了 你 的 店 里 ， 你 癌 他 提供 什么 食品 都 
无 所 谓 。 BR. DREHEN FETT EN ET AH ER, 
这 也 许 会 前 弱 你 的 地 位 。 

HV iA ES, A SR AREA 
— 114, JOE SOR it RA AS TARDAR 69 484 
则 更 是 如 此 。 

A 
E A BO ERT REE 
一 样 出 售 所 有 食品 的 连锁 店 ， 那 就 太 有 讽刺 性 了 - 


e XEM: "RES 


HE 80 TEL it, DUE E FAMA MAA. Th 
MEN NAHE: “RUA MR BTR BRKT EHH 
BED. OTROS. FR se AS 
我 们 也 不 做 。” 

REE RED SARE =e, MEA BAA 


189 


E 销 战 


TRIERER. PAKETE. MARA HARAN 
FHT. 上述 那 位 经 理 说 :“ 我 们 迷失 了 自我。 

fs TTS GTA RBA Be ME ABT, al 
Mea CIE”, MRE CSE”. 

Rel ERR HR ARMA HE. HERA NR 
ZIEHE", RS RHIAN. 

到 1982 $, MEM ARR SA ee. PEC 
HAMAR Y 8%. AR, ZUFALL T 15%. 

对 待产 品 是 一 外事， 而 利润 是 男 - 回 事 。 最 后 ， 总 公 
可 癣 了 一 亿 从 上 度 汞 斯 们 利 来 的 专家 进行 负责 。 取 消 了 一 部 
分 布 奇 所 翌 的 三 明治 ， 但 是 最 大 的 改变 还 是 在 广告 上 。 


汉堡 包 大 战 


MEE MA Rie SS MAM PR. Re A rv 
BR AED RAR, BD Be a AR Ae ie et AS AMAA MAA 

AR EE A, SE Pe A ER, 
PS AW AR, Te ASSP PEK, OA ER OR ER ee, 
因为 它 的 汉堡 包 是 烤 的 ， 而 不 是 炸 的 ， 

“MAKE” BIO SFT, «BR SLT ARATE 
N, ARRIETA AER. 

这 对 汉堡 王 来 说 非 党 有利。 麦当劳 激烈 的 反应 把 战役 
打 到 了 全 国 3 圾 电视 网 、10 多 家 电视 台 和 报纸 上 . 

DUE TIRE TFT, EN FAME 10%, WEM 
AJA 3 名 。 也 许 数 目 并 不 大 ,但 是 基础 很 /"， 战斗 激烈 ， 
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IHRER: 

ARDE FREE LAS) SER, AAA Y 
1.2 亿 美元 的 广告 经 费 。 

汉代 主 正 查 忙于 发 动 进攻 的 同时 ， 妇 外 一 家 连锁 让 也 
在 运用 不 同 的 营销 战略 : 


*KMRRKA AF 


ASE — Ce SRR UD TA (Wendy’s), Hal 
1969 年 ， 温 迪 斯 才 建立 起 了 老式 的 汉堡 包 业 务 。 

尽管 起 步 晚 ， 温 迪 斯 通 过 侧翼 进攻 策略 ,很 快 占领 了 
汉人 怪 和 包 的 成 人 市 场 。 温 迪 斯 把 目光 投向 成 人 ， 提 出 在 舒适 
的 环境 中 提货 适合 成 人 的 食品 。 在 温 迪 斯 ， 没 有 给 孩子 们 
提供 的 免费 气球 和 帽子 ， 还 可 以 选择 你 自己 的 方式 ， 比 如 
“BER, Kirk, BART" 

漫 迪 斯 最 小 的 汉堡 包 重 1/4, AB, a TAT 
面包 外 面 ， 

温 迪 斯 打出 的 广告 是 “ 热 而 多 和 半 ”， 人 和 使 公众 开始 有 了 成 
人 的 汉堡 包 的 意识 。 广 告 中 说 ，、 温 迪 斯 的 汉堡 包 会 让 称 用 
E ABREN. 

RAE PURA A, AAR REA Ka 
不 得 不 给 孩子 们 搞 掉 弄 胜 的 衣服 。 

很 快 ， 漫 迪 斯 的 利润 几乎 到 了 快餐 后 平均 利润 的 2 人 悦 ， 
SENRBE. (实际 上 ， 温 迪 斯 的 单位 利润 率 超过 了 汉堡 
Ee) 
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营 销 上 或 


随后 ， 温 地 斯 的 电视 广告 中 出 现 了 80 DEA 
拉 : 佩 勒 。 再 没有 别 的 广告 词 能 如 此 激发 公众 的 想像 力 了 ， 
eu ha ae “AP A EBL?” 

ERTL {oe di ah Op ao a OB 1084 年 增长 了 
26%. EK-PARTARART BM) Hil, ER 
特 - 尝 代 尔 和 其 他 一 些 名 人 部 会 说 。[ 译 者 注 : AI KR 
4 (Walter Mondale) ， 生 于 1928 年 ， 美 国 上 不 特 总 统 时 的 副 
总 统 (1977 ~ 1981 4). | 

使 温 过 斯 销量 上 升 的 更 重要 的 原因 是 ， 这 条 标语 抓 住 
了 温 迪 斯 的 战略 核心 ， 即 适合 成 人 的 电大 的 汉 公 包 ， 

温 迪 斯 下 一 步 的 行动 是 证 明 战略 影响 广告 ， 而 不 是 上 
告 影响 战略 。 问 -- 作 者 、 闪 一 设计 师 、 同 一 制 片 和 人、 同 -- 
导演 开始 制作 “部 分 就 是 部 分 ”的 广告 。 这 个 广告 市 中 症 
竞争 对 手 的 鸡肉 制 蜗 是 采用 经 过 加 工 的 鸡肉 部 分 的 弱点 。 
{而 温 迪 斯 提出 供应 “ 百 分 之 匠 的 自然 脱 骨 鸡 胸 ”) 

温 促 斯 的 鸡肉 制品 最 终 还 是 退出 了 ， 故 当 劳 有 此 先例 。 
发 生 什 么 事 了 ? 什么 也 没有 。 

温 迪 斯 应 该 改 回 和 牛肉 制 品 ， 请 回 克拉 拉 : 佩 勒 。 在 侧 叶 
Exp, wet eRe. 


e 低 价 位 游击 战 


如 果 不 提 及 “白色 城堡 ”( White Castle), VIREN 


就 是 不 完整 的 . “HARE” F 1921 年 创建 ， 位 于 东北 部 
和 西北 地 区 ， 拥 有 170 家 小 型 连锁 店 ， 经 车 方式 多 年 来 -- 
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成 不 变 . 
一 位 里 客 说 : “现在 世界 上 没什么 一 成 不 变 的 东西 了 ， 
] ee RAE CAA N, SENARS SAA 
BET 35 年 了 。 
文 持 者 把 “白色 城堡 ”的 汉堡 包 叫 做 “时 光滑 板 ”， 其 
AFA ME, FES EMAAR ER A AE RS II. 
TARA, A AAI, BE Be 
大 楼 每 年 收入 128 HEIL, RBA. 
SR dr IRE, RRB AR, tA BE RA 





Aiea, MA SHAWLS, BRAREAKS. 
销售 汉堡 包 的 方式 很 多 ， 只 要 你 的 策略 得 当 就 行 。 TH 
色 域 堡 ” 也 因此 能 同比 它 强大 的 竞争 对 于 和 和 平 共 处 ， 
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计算 机 战 


之 心 而 犯 的 错误 是 最 严 
Em. 


— FRE RER 


| 

| 

| 

| 

| 

在 战争 中 ， 出 于 仁 总 
HR 





In 








it Blab AY ay rT ay RE IBM. ei “EA” [ER 
E: 美国 国际 商用 机 器 公司 CBM) WS) 的 防御 策略 比 
“红色 巨人 人 ”( 详 者 注 : 可 HH 可 乐 ) 更 胜 一 筹 ， 

IBM 总 是 不 断 地 把 对 手 击 倒 存 地 ,， 营 销 战 的 初学 考 们 
A EA ST A, BRENNER a HR" ik 
一 说 . 

“和 平 共 处 ”不 起 IBM RAR. AE, IBM 总 是 
BR Be Gt FF. 在 你 批评 IBM 的 做 法 之 前 ， 先 得 了 
解 一 下 计算 机 战 的 性 质 . 以 1BM 历史 全 的 几 个 重要 事件 来 
看 去 不 正确 使 用 兵力 ， 公司 将 会 付出 惨重 代价 ， 

MPRPME, AMBER SOL, BA RIA 
由 ， 必 有 后 患 。 


em B+ >a a] x IBM 公司 


1943, SEA EE EA NENNEN 
了 第 一 台电 子 数字 计算 机 ， 将 其 命名 为 “ENTIAC”， 即 “ 电 
子 数字 和 帷 分 器 与 计算 髓 ” 【Electmonic Numerical Integrator and 
Calculator) WEAR. MA 30 吨 重 的 怪物 运算 可 度 比 最 快 的 
MAIL ALEK 1000 41%, 
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ma 
NE 
SE 


ei, SE AE AO 
Se AE Kit. HETIL A AA EA TAE Be a 
in, MPH T BITS OL. Fe ed ee CUNIVAC” it 
PHL. T 1950 和 牛人 研制 成 功 。 

1951 年 ， 斯 向 里 : 兰 德 公司 公司 的 Univac 分 公司 推出 了 
LAA LB ARO RL CSET ORAL day) 

几 年 后 ，[BM HEA E ALT, INA STP Aa A RR. 
EXTREME, pete deal eee Y 20 HERE AS a ee 
WIE Ha AR 

这 是 由 了 两 家 还 相对 较 小 的 公司 的 RR TT Ys anf ee 
决定 的 。 双 方才 有 自己 的 优势 。 斯 八里 : 蔡 德 公司 拥有 技术 
领先 优势 ， 而 TBM 在 区 公用 品 市 声 有 绝对 的 优势 。 

RAEE AE. AMERO AR 
Al be O Aa A. 

IBM 获胜 ， 取 得 了 领导 地 位 ， 并 -KARANE. E 
AS 

HERE BERNA. TOR: “战斗 过 程 更 
fis (in| Fey AS Uy REAL, MA Ae ee A i Se MN 
A it 88 4) AS EK Gl die” 

大 多 数 的 营销 人 员 部 没有 机 会 参加 像 和 年 代 IBM 各 斯 
ME EA RAR. MARRAS A ARANA 
E, METIA EE SAN: HED ER ARAS 
全 力 ， 并 努力 以 此 赢得 最 后 的 胜利 。 

半 优 秀 的 营销 将 军 来 说 ,他 所 关注 的 应 该 屋 尽 时 在 战 
站 中 确立 起 自己 的 优 热 地位。 就 像 下 保 宽 一 样 ， 在 开始 阶 
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段 巾 得 … 个 小 从 ,往往 就 能 保证 最 后 的 胜利 。 

在 对 斯 拨 里 : 兰 德 公司 的 战斗 中 获胜 后 ，JBM A Te 
AT ARAL. 虽然 不 断 有 共 他 公司 六 入 计算 机 市 场 ，1IBM M8 
年 年 占据 计算 机 市 场 60% ~ 70 名 的 份额 。 人 们 把 计算 机 业 
Hike a mere “AAA ENED DRA”. 

70 午 代 初 ， 其 中 … 个 “小 矮人 ”第 一 次 向 TBM BAB 
wee AG. Ri. Cte AM IBM 构成 威胁 ， 战 半 
TREE 1854 FE ie AN RAE, 

单 瑟 模仿 领先 者 是 无 法 成 功 的 ， 然 而 各 家 公司 总 是 热 
类 不 情人 他们 稚 是 先 观摩 IBM KE, RAM, E 
国 无 线 电 公司 (RCA) 甚至 雇用 了 IBM 以 前 的 经 营 主 管 来 
管理 自己 的 计算 机 运营 。 

要 起 获胜 ， 只 有 把 领先 者 的 策略 完全 推荐 。 里 么 找 出 
SAA PASA, BAHTMWRIEN, BATE, 
要 么 集中 自己 的 兵力 。 

美国 无 线 电 公司 (RCA) 和 通用 电气 公司 (GE) 被 
“BELA” BORRAR), HRS TAPAS, 
ENTER “BUNCH” [宝来 公司 (Burroughs), JE L (U- 
nivac ) ， 国 家 现金 出 纳 机 公司 (NCR)， 控 制 数据 公司 (Con- 
trol Data), EREIRAR] (Honeywell) ]。 下 一 个 能 对 IBM 造 
BR Be id OS FE EME? 显然 这 几 个 者 不 是 。 


e 美国 数字 设备 公司 {DEC) 对 阵 IBM: 第 一 办 


EM AZ Hl] BEST A IBM 的 大 型 计算 机 生意 
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E HT 战 


Hör -BEN, E IR A A E 
的 重大 胜利 。 这 就 是 数 守 设备 公司 《DEC)， 它 运用 的 是 经 
BL ey MU Be HE TR 

IBM 生产 大 型 计算 机 ，DEC 就 生产 小 型 计算 机 ; IBM 向 
i) RAP, 而 DEC 面向 OEM (原始 设备 制造 商 ); IBM 供 
eS aE, mM DEC 网 假装 不 知道 计算 机 软件 为 何 物 。 

这 正 是 大 众 汽 车 和 其 他 一 些 公司 所 运用 的 侧翼 战 策略 。 

1965 年 ，DEC 推出 了 PDP - 8， 这 是 其 小 型 计算 机 系列 
的 第 一 种 机 型 。 这 些小 型 计算 机 产品 后 来 在 科学 研究 、 教 
FT. TIRE RRE NARA AN IA A, 

随后 IBM AAT — PRE URI. ERA A 
DEC 的 进攻 。 而 第 三 条 防御 战 原则 和 是， 要 时 刻 准 备 阻 止 况 
争 者 的 强大 营销 攻势 。 

SAA AE Ht Sm eA SE MAN, IBM 的 目 大 
Rel EAU A. ERBE, Fe IBM 的 软件 和 技术 文 
持 ， 有 谁 愿意 买 那 些 廉价 、 没 有 和 什么 油水 的 小 型 计算 机 呢 ? 

实际 上 ， 威 千 上 万 的 公司 都 想 买 ， 而 且 真 的 买 了 。DEC 
的 小 型 计算 机 的 销量 以 火箭 般 的 速度 飞涨 ，DRC 成 为 股市 
的 宠儿 ， 其 销量 好 将 突破 40 LATA Ko 

惠普 公司 (Hewlett - Packard)、 通 用 数据 公司 (Data 
General). BEHERFF (Honeywell), HAHI- ER AA 
— AE A Teh thai tr sl. PET IBM 没有 。 HN 
1976 年 ， 这 位 “ 蓝 色 至 大 ” 才 第 一 次 推出 了 小 型 计算 机 系 
列 ， 进 入 了 小 型 计算 机 市 场 。 

人 是 即便 是 IBM 也 浪费 不 起 11 年 的 谓 力 ， 时 间 是 无 法 
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弥补 的 。IBM 在 小 型 计算 机 的 市 场 份额 从 未 超过 10 名 而 
DEC 则 继续 以 40 竟 左右 的 市 场 份额 控制 这 个 市 场 。 

70 年代 未 ， 计 算 机 世界 再 容 发 生变 化 . SERA] CAp- 
ple) 、 无 线 电 广播 公司 【Raqio Shack) 和 “海军 准将 ”公司 
(Commodore) 这 些 年 轻 的 后 起 之 秀 给 计算 机 字典 里 添加 了 - 
Fa: 个 人 人 计算机。 

这 一 幕 就 像 革 经 中 牧羊 人 大 卫 对 巨人 歌 利 亚 的 战斗 一 
般 地 展开 了。 


e DEC 对 阵 IBM: 第 二 辊 


当 整 个 计算 机 工业 从 8 位 微 处 埋 朋 ,或 者 “芯片 上 的 
计算 机 ”快速 发 展 时 ，DEC 和 IBM 都 在 -S OER SS WL. 

很 快 ， 许 多 公司 部 成 功 地 生产 微型 或 个 人 或 家 庭 计算 
Ar. 

这 些小 东西 们 是 些 什 么 ? RGB RTE MTRS AR? 是 
把 它们 放 在 家 里 玩 游戏 呢 ? 还 是 在 学 校 用 来 学 习 计 算 机 科 
学 呢 ? RAE A MA RAI E 

答案 是 这 些 事 者 可 以 做 ， 而 上 且 还 不 止 这 些 、 实际 小 ， 
微型 {或 者 个 人 或 家 庭 ) 计算 机 实际 上 是 一 种 小 型 的 通用 
ran. -人 台 价 秆 只 有 几 千 美 匹 的 个 大 计算 机 就 可 以 完成 
过 去 只 有 价值 100 Fre LA A ALA BE ee ST. 
PE. 

这 本 应 是 属于 DEC MAA. FAR TA eae. 我们 可 
以 很 轻松 地 涪 DEC 本 应 该 对 它 的 小 型 计算 机 领地 进行 防 
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= 
Fr 


Fe MY) EB AA AAS te Pe RR A BS kt EA 
正确 的 党 销 行动 . 

TO EAR. DEC 的 实 思 空前 强 挫 :也许 是 缺乏 IBM 的 
及 时 友 攻 ， 使 得 pec 有 点 过 于 日 人 了.: 

HEAR, DEC OLER TR EN, RA 
ABBR. ROT Eb BITE GL EM T. ERIK 
IA, ERWERBEN ARS. DEC 本 应 该 扒 
My A PAL AAA A LH fe EB, 

然而 ，DEC HEART, RAS iL, DEC 
Shad FOZ A Ss Be sO A RL RARA 
在 地 :” 

自从 亨利 "福特 阻 市 通用 汽车 高 价位 出 愤 成 失 跑 以 来 ， 
这 可 能 是 美国 商业 史上 最 重大 的 错误 判断 了 

奥 尔 森 总 裁 是 一 位 计算 机 天 才 , 但 是 天 不 也 有 出 错 的 
Mik. HER J be: “RRA Ae HR. Y 
ER-HE RRA, EA Se 1 (RARE: 
FREI GHW (Fiorello LaGuardia). ZEN ER, HET 
HEME, BIR K | 

假如 DEC 能 尽早 并 坚决 地 推出 个 人 计算 机 ， 它 很 可 能 
成 为 一 个 计 竺 机 炎 的 巨人 ， 也 许 比 “ 蓝 色 巨人 ”还 要 巨大 ， 
因为 当时 大 客 数 的 营销 界 人 荆 者 忽视 了 一 个 重要 的 因素 。 

个 人 计算 机 并 非 为 “个 大 ”用 的 ， 而 是 作为 在 家 里 或 
东 公 室 串 的 商用 计算 机 用 的 。 而 市 场 上 没有 拥有 商用 佑 丛 
的 个 人 计算 机 制造 商 。 那 些 制造 商 们 玫 只 有 家 用 或 者 其 他 
用 途 方 面 的 信誉 。 
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通用 汽车 公司 会 为 他 们 的 办 公 室 配备 无 线 电 广播 公司 
的 TRS -80 吉 计算 机 吗 ? 【爱好 者 们 亲昵 地 称 旦 这 种 计算 机 
A Trash 80.) MA “FRE FE ERE Pets” WW (Commodore Pets), 
Whale A: SPRIT” JM (Apple IT)? 

“HA ce HEU BI ET OTA RR, HE HET) IBM PC 机 之 时 ， 
DEC (51H Wy Ef Fs a oh. (RT: HAE, KV 
AY GAG Asha AB aE fe POA PO Ee i ee EHE ALO 
胜地 和 工业 中 心 ,) 

DEC 本 庙 当 集中 精力 保卫 白 己 的 小 型 计算 机 领 虑 ， uf 
是 它 却 把 兵力 分 散 到 了 4 个 车 不 相干 的 额 域 中 。 

第 一 ，DEC 开 了 了 HS BR, HUN KRUT HER a 
(Radio Shack), i} BLA HF (Computer Land) HE Fb AY 
独立 的 对 手 们 竞争 。 这 是 对 那些 步步为营 的 竞争 对 手 们 很 
ALMERIA, 

4, DEFREFN TR AEN, ABRA 
上 上 安 电 脑 公 司 (Wan) fA Heth — 48 ik - - TEN ERIC. 
NBI 和 Lanier 相对 抗 。 

i. DEC 继续 提升 其 小 型 计算 机 的 性 能 ， 斌 图 使 之 
成 为 BM 太 型 计算 机 的 真 下 对 手 。 这 一 超级 小 型 计算 机 阵 
HERE He 7 DEC 天 部 分 的 人 刀 和 资源 。 

第 四 ，DEC TER SA RRAA RBA ARANDA A 
ANAL FH BE 

在 财政 阵线 上 ，DRC EH 2400 7c HB ye A 
公司 (Trilogy Lid.) , MEAN AT AL Be] ABR (Gene Am- 
dahl) 创办 的 高 科技 公司 ， 意 图 研制 Air, FA 
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以 间 IBM 最 先进 的 大 型 计 算 机 相 抗 衡 。 

一 方面 ，DEC 在 主 计算 机 业务 的 边 绿 产品 方面 进行 成 
险 找 资 。 胡 一 方面 ，DFEC 又 拒绝 投资 真正 能 保卫 其 运作 基 
AA 

1980 1, DEC 2 ttt Ho Re KA) A A ABLA a. 
1981 °F, IBM 推出 了 PC PL. 


e DEC x IBM: =e 


IBM 的 PC ALARMA RAS PRD, ARR ARTA in 
震惊 。 和 传统 的 观念 认为 将 这 一 胜利 归功 于 iBM 自身 的 强大 
力量 .然而 事实 却 并 不 尽 然 : 

当然 ，TRM 在 计算 机 领域 占据 着 优势 她 位， 但 那 基 下 
大 型 机 贪 域 。 而 它们 在 小 型 机 方面 并 无 优势 可 言 ， 小 型 机 
市 场 是 DEC 的 天 下 。 然 而 ， 由 于 DEC 的 缺席 ，IBM 和 守 取 个 
AHPRAILBRARA BALAN A. BMA. 我 们 从 
JPR REA RE Pa, BATA FOLIA T A 
HA, NIEREN: 

BREWERBARS Ri, RRESATA AMP 
实 起 着 上 分 重要 作用 。 鞭 至 像 BM 这 样 最 大 的 公司 也 需要 
Shia CRB. ARM Altair 计算 机 到 IBM PC 机 的 6 年 
A, 根本 没有 任何 拥有 商用 市 场 信誉 的 公司 推出 任何 像样 
的 商 几 计算 机 。 

虽然 在 这 个 方向 有 过 两 次 小 规模 的 进攻 ,但 是 都 没有 
Wi AKMAEA. 19804 1A, Bea aH HP - 85 
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型 计算 机 ， 这 是 Apple T 的 一 种 简单 翻版 。 但 这 种 产品 是 作 
为 科学 种 专业 用 计算 机 研制 的 ， 而 不 是 一 种 商用 型 。1981 
“27H, BARA BIEN T 820 WIT RM. 

AFW, TEA RAM RIP ER" AS BSL 
fo MR-TPRAN RES AMR HER TUE. AT 
1981 4:84 12H, IBM PF TER PC 机 炸弹 。 上 成 局 又 然 
发 生 转 变 。 

作为 第 一 家 挫 册 个 人 人 计算 机 的 商用 计算 机 公司 ，IBM 
mil PRA. RA ARETE IBM 的 进攻 ， 因 为 根木 汶 
上 大 有 这 个 实力 。 另 外 ,由 于 成 下 于 五 的 商人 哇 就 开始 从 
oe eT FEAL ZS ea] ANSE SR ZS ne] AC BR AD SES AH 
算 机 ， 个 人 计算 机 早已 建立 了 稳 向 的 市 场 . 

当 TBM 在 低 价 位 市 场 展 开 攻 势 后 ，DEC 和 惠普 会 司 的 
BLAH ABS. 

在 此 16 Fay, DEC 成 功 地 利用 其 小 型 计算 机 对 IBM 进 
TTT MRP. MME, BMBA STWR, eS 
道 ， 还 之 彼 身 ， 利 用 个 人 计算 机， 成 功 地 对 DEC 进行 了 了 侧 
BRB dro 

$4 1982 年 5 月 10H, DEC A 816% IBM IT ely, 
BM ACHR AUR HERPES. TMT 
一 个 关键 性 的 错误 。 

BYE, DEC 是 进攻 方 ， 它 必须 选择 IBM 的 - da 
FETE. A AEE, TEAS AD BEDE E RA 
A AAN BE, DEC 推出 了 不 赴 一 种 个 人 
计算 村 ， 而 是 3 种 ， 即 Rainbow ( 详 者 注 : BAL). Profes- 
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sional (FEA EE: 专业 的 ) FE DEC mate CHR ATE: 418). 

eer tt ee UE A HARTA eR PE SE FR. HF 
ERA. 3 Pon PEA ae BAU, $ 1984 年 ，IBM 个 
人 计算 机 的 销 世 越过 了 DEC 的 107%. HIT An BUR BOK me 
%, DEC AAR ACF 1985 FAP (EY Rainbow AYE? (BH 
1% Rainbow 是 这 3 Ah” da 150508 的 一个,) 

EXE AE A MAA A DECIR AMA - 
GRAMA. HE ER 5 E, MALE REZAN A 
PISA RAE OP A A, DEA PE. 

E NS —- RR A BS, 
AON a AR. DEREN TEEN. 

An, A BOUT) ROL RADA STC RY Altair 和 
Apple Ki], IBM PC $id as 28 Wi SL iP RT Be , MER 
HY ARE A BB AR a BOGE KSAT ATE LA AR AY RE 
Al. 

RAEE fl EO A ea AR FA CL. AR Pe EY 
HEM RE A BA EER AAA? FR] AR e 
战场 RARE A A A PRP A a BS? EHEN A 
ETFERA, RE MRE PAT RM AK 

不 过 的 是 ， 在 这 一 点 上 计算 机 于 还 得 从 头 学 起 ， 


所 有 竞争 者 对 阵 IBM 
所 有 的 竞争 者 几乎 部 立即 开始 用 广告 对 IBM RB HE 


FL HE 
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“Dimention 旺 您 能 半天 的 性 能 最 强大 、 葵 容 性 苹 好 曲 个 
人 人 计算机, ”这 是 一 个 广告 的 大 标题 。 这 家 Dimention IT PY 
中 说:“ 别 我们 的 价格 加 TBM 几乎 相同 ， 显 然 这 样 的 选择 您 

PH aE a CRE AE 1995 Se a0 we RE 
类 到 - : 台 IBM PC HE? ARA LE Chameleon FE GLE,” 

个 人 计算 机 大 似乎 产生 了 了 集体 自负 中 最 糟糕 的 -种 情 
况 : BPH. 

“你 不 能 其 任 : 一 时 之 勇 进攻 IBM Ae ec RT, BR ix 
是 Ste AIA A APE PI. OR. 
Satex。 你 不 能 只 赁 -时 之 筋 进攻 [BM BF. AE. 你 需 
Be, MAB ARR. ) 

“HALA TS Bi —- PRE RA A Bea ZS a) AR A 
商用 计算 机 呢 ?”TeleVideo 计算 机 的 一 组 3 页 的 广告 中 提出 
了 这 个 问题 。 该 广告 介绍 的 系统 “ 比 你 昕 说 过 的 公司 的 等 
fh ASA oh BOE REA SA AY) al SEE” 

ALE ACAD, Bb eM A el Th i f 
IBM. "RITTER IBM.” RCALAB TAT AR AN RR 
FAM. “FAITE AM ae THEIR EGA UT IBM.” 

即使 是 AT&T (美国 电话 电报 会 可 ) UA A eB Ih 
准 了 IBM ,， 在 它 的 广告 中 说 道 :“ 在 个 人 计 等 机 竞赛 的 这 个 
阶段 ， 你 实在 是 应 该 了 解 比赛 的 得 分 情况 。” TE, Y 
PRE. HERA. HAE SES BM IRA 
WAR. 吕 是 比分 呢 ? AT&T 对 IBM 为 5:0。( 可 是 市 场 公 
TARY [BM 对 AT&T 的 比分 为 50;1,) 
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RA TBM ERA Be Ae MR AA A CTD 
“fe oe PEST RS a CLLR”, RAECREMH ARLES 
L IBM 做 比较 时 的 标题 。 

不 举 的 是 ， 德 兄 萨 斯 仪表 公司 以 其 一 些 重大 的 失败 面 
闻名 - 例如 ,在 1983 年 放弃 了 它 的 计算 机 生意 ， 滥 受 了 
6.6 所 美元 的 损失 。( 既 然 你 不 能 同 Atari. “海军 准将 ”和 
ERMITA RES E ERAN REE) 

无 线 电 广 播 公 可 在 《华尔街 有 日报》 中 用 整 版 的 广告 哆 
EE EZ EJ Tandy 2000: “性 能 明显 优 于 IBM, AT&T. EM. E 
Fe A BES,” 

RK ZG) AA E PRE AST OL E IBM 的 更 优秀 。 然 
m- Tea a ee Paw” (Leading Edge) fe) 2S A] ot RER SA 
AR. 

“EBM 的 全 大计 算 机 过 时 的 那 一 大 ”,， 这 是 他 们 广告 的 
Ae eRe, “REEL 1983 TRAMO PEA 在 这 -一 
AFRO Y ERE? PC 机 ， 这 种 PC 机 明显 优 于 IBM 
PC 机 ， 而 共 价 格 邯 只 有 IBM PC 机 的 一 半 :” 

BESS [BM PC 已 经 过 时 了 ,乐于 助人 的 门 四 公司 (Mon- 
roe) 就 告 是 你 起 么 去 做 ,站 | 罗 打出 广告 “对 于 一 些 胆 计算 
机 的 用 途 有 -- 些 可 散 的 建议 ”， 建 议 你 把 IBM PC 当 作 水 冷 
却 器 或 台灯 使 用 。 而 “微型 计算 机 的 新 标准 是 门 罗 的 “和 
统 2000", 

1982 年 ， 各 家 计算 机 会 司 共 花 了 不 到 10 亿美 元 做 广 
每。 和 而 仅 仪 两 秆 之 后 ， 广 告 费 用 就 激增 到 每 年 30 亿美 元 ， 
这 比 汽 车 和 香 烟 这 着 个 需 虹 极力 宣传 的 产品 的 广告 费 还 多 。 
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而 面 对 这 -- 连 串 的 进攻 ，IBM ka TE? SRR, 
因为 那 并 不 是 最 佳 的 防御 策略 。 


e IBM xt & IBM 


— A IBM 控制 了 Pci, ARRE TI, BATA 
典 的 防御 策略 . 

癌 你 白 已 进攻 。 这 一 策略 适用 于 吉 列 ， 适 用 于 通用 汽 
车 .同样 也 适用 于 IBM. 

这 种 先进 策略 的 确 帮 了 IBM 的 大 忙 。IBM 的 用 户 们 都 
知道 ,“ 蓝 色 下 人 ”总 是 不 断 地 推出 更 新 更 好 的 产品 ， 以 取 
代 IBM 自己 过 去 那些 过 时 的 产品 。 

“KE IBM E BE, Bill”, ik — HA [BM 的 一 种 策 
略 ， SRT PTE LA dh PAI. SA 
IBM 的 用 户 和 潜在 用 户 们 一 二 都 在 期 待 IBM 的 新 产品 问世 。 

这 些 新 产品 不 断 好 以 各 种 样式 出 现在 个 人 计算 机 战场 
E 首先 出 现 的 是 PC XT, ERBEN il 
用 户 保 存 长 达 5000 页 的 文本 。 

下 一 个 出 场 的 是 PC AT， 它 装 有 一 个 全 新 的 微 处 理 咒 : 
《华尔街 日 报 》 报 道 说 :“1BM 的 AT 计算 机 给 它 的 竞争 对 于 
们 和 它 白 己 的 其 他 PC 机 带 来 了 巨大 的 压 为 。 由 于 其 令 人 惊 
奇 的 低 价 格 和 高 性 能 ，AT 带 来 的 强大 吸引 力 人 迫使 IBM 的 对 
手 们 重新 审视 他 们 的 产品 和 策略 。” 文 中 还 提 到 ; “一 个 行 
业 顾 问 预 计 PC AT 将 在 一 年 内 超过 PC 原型 机 和 PC XT 机 的 
Hite a.” 
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AT 项 计 算 机 的 推出 使 [BY MS TBE. {AH 
上 时报》 报道 说 : “IBM 的 产品 站 展览 会 上 所 同 披 靡 4” 这 个 
展览 会 称 为 计算 机 分 销 商 展 览 会 【Comdex)， 这 是 业界 第 一 
HA RAS. ERIS 10 万 名 参观 者 前 米 参 观 . 该 报 指 
Wh: “IBM 的 竞 生 对手 们 设 有 一 个 能 排出 可 以 与 PC AT 一 较 
简直 的 计算 机 来 

该 报 报道 中 说 ， 难 怪 “ 凝 重 的 空气 呈 漫 在 计算 机 展览 
ah, SERA BAA RRA: “OP ATS Lk ee 
RAAT PRA A.” 

PAR MY IBM, 

FAS, MAA TRM AS PA A AR 
MEET AAA. TURBA ARA SENA 
HAAR, MET 9500 万 美元 的 税 古 损失 ,计算 机 设备 公 
司 、 区 威 关 计算 机 会 司 、 奥 斯 本 计算 机 会 本 、 维 克 多 技术 
公司 和 当 兰 克 林 计 算 机 公司 步 和 人 了 第 11 章 中 描述 的 可 乐 战 
的 后 侍 : 

皮特 尼 : 鲍 斯 公司 放弃 了 文字 处 型 匿 业务 ， 迄 成 了 2250 
万 美元 的 税 后 损失 。 认 计算 机 公司 、 财 宣 系 统 、 凤 伦比 亚 
数据 产品 和 矢量 图 形 公 司 开始 遭受 严重 损失 。 

SLi TREE. 4 IBM 利用 这 一 时 极 做 如 下 广告 时 ， 
这 种 情形 也 丝毫 末 变 。“ 大 多 数 人 想 从 计算 机 公司 得 到 的 不 
过 是 晚 『[ 睡 上 一 个 好 觉 而 已 。 

但 是 ， 如 果 以 为 IBM 是 “万 能 的 ”"， 将 会 犯 一 个 相反 的 
错误 。 公 司 就 和 军队 一 样 是 具有 实力 的 ， 但 撕 只 局 限于 他 
们 所 占据 的 领土 上 。IBM 有 它 自 己 的 领土 。 然 而 在 人 们 的 
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sae 计算 机 战 
Rh, IBM 并 末 目 有 家 用 计算 机 市 场 的 领地 
ex Kutt IBM: 8-8 


E SS va] BU E AD MRE AAA HES 
这 是 第 一 种 经 过 “和 包装 ”的 个 大 计算 机 :， BA. ER OCH 
HAM" Mol PS LOZA HA ER Y ERP AE, 
Wi a LPG. A ASE RA ARSE TAU 
PALA PRAM HR. HATE FAA od By 
策略 来 保 LA AH ie 。 

HARTE, HARE Te. BAHL MY AB ty I. 

AR LAY AR AS. LAB Ee BL, m 
AY VL DR BR E ABLA. CREAR BO PE 
ef) BTS) 

FE PORE LE (PE SE BLA lle 了， 虽然 它 不 是 作为 lle 的 
RA AORTA, ALE ee REINE OY 
性 能 ， 所 以 从 革 种 意 交 上 说 它 确 实 可 以 与 He FHV ak. 

POR AGE UD TY RG NAB ARR TI. EEE 一 的 -- 种 
RIFF. ERE AA REP AY rane 
In] TTL ARE Ee ARE. BE A Fi, 

AS WUE E Be sd. OR OR TIT A A ok A A. ~~ 
KPD As FE IE. 

RT REM RP. ABAD To AREA Pej CHR 
周刊 》 ARE: “poe RAT RH Be” ARA, 
“现在 TBM AEE AR af HES TARP, EHEM — TR 
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Fy PS” 

A eS ARM AP. 

ANS BE AA Be. EA 1/3 的 价格 优 
势 ， 亦 或 是 价值 1 亿美 元 的 查理 ' 卓 别 林 ， 都 表 能 局 PCjr 稍 
有 起 色 。 

在 总 攻 日 开始 后 不 到 18 TH, PCr oP. MAA 
IBM 新 设置 的 产品 系统 部 作出 的 决定 。 

PCjr 的 失败 或 许 伤害 了 IBM 的 自负 ， 但 是 它 没 能 影响 
到 IBM ERS. FE PCir 推出 的 一 整 年 中 , ERR TRA 
1.542270. Bl IBM 的 460 亿美 元 的 总 收入 相 比 ， 这 实在 是 
一 个 微不足道 的 小 数目 。 

持 怀 疑 态 度 的 人 浇 和 失败 的 是 产品 而 人 不是 策略 。 可 是 或 
WA KS REE eT DEN: 如 时 你 没有 占领 一 块 制高点 的 
话 ， 只 有 一 个 好 产品 基 远 还 不 够 的 。 胜 利通 常 属 于 控制 了 
领土 的 堵 一 方 。 这 就 是 克 劳 塞 维 芯 的 第 二 个 原则 ; 防御 优 
势 原则 ， 

当 IBM il Ft SS AE Sil ALA Ar (Computer Land) 、 
微 时 代 (MicroAge) MERE (Ente) 等 公司 进行 竞争 时 ， 
同样 的 事 发 生 在 这 位 “ 蓝 色 巨人 ” 颅 上 。《 财 富 》 杂 志 把 
IBM AO ERA CS BA TP TAME 

不 光 是 IBM，DEC、 施 乐 等 公司 前 曾经 在 专 售 阵线 上 于 
eH. 重要 的 木 是 你 的 规模 大 小 ， 而 是 你 所 处 的 你 置 高 
低 。 然 而 前 面 这 些 大 的 生产 商 在 潜在 顾客 的 头脑 中 都 设 有 
RENTEN. 
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ex Rx IBM: IE 


家 用 计算 机 是 -- 网 事 ， 而 办 公用 让 算 机 是 另 一 回 事 ， 
现在 计算 机 业 是 苹 刘 与 IBM 的 又 一 番 较 量 。 只 是 这 次 较量 
的 结果 可 能 有 所 不 同 。 因 为 这 次 是 在 TBM 的 地 和 娄 七 较量 。 
苹果 试图 填补 在 DEC 退出 后 在 办 公 市 场 上 留 下 的 真空 。 

约翰 -斯 卡 利和 他 的 麦 金 托 件 弄 计算 机 成 员 在 一 上 场 关 键 
的 广告 大 战 中 每 年 花费 2 亿美 元 ,企图 占据 办 公 计 算 机 市 
场 的 第 二 把 交 裤 

可 是 划 困 会 司 有 -- 个 致命 的 弱点 ， 那 就 是 芋 果 是 一 种 
家 用 计算 机 ， 而 不 是 办 公用 计算 栅 。 

斯 卡 利 是 很 明智 的 。 你 可 能 注意 和 到了， 他 的 麦 金 托 但 
广告 几乎 从 未 提 到 过 苹果 的 名 字 。 人 他 知道 他 必须 把 玫 金 托 
什 办 会 用 计算 机 册 著 果 家 用 计算 机 区 分 并 来 。 

不 幸 的 是 ， 大 人 们 仍旧 把 麦 金 托 什 和 苹果 连 在 一 起 相 提 
Hito LANE E RAE. ERA A 
AER ARA RE AARM MEME. ik: “SRO 
[5] PEG i AA a RE 5 年 。” 

RE RAT ERA Aw PRISER OA 
计算 机 的 技术 发 展 提 供 必 要 的 财政 支持 。 

我 们 认为 沃 效 尼克 先生 基 正 确 的 。 革 果 应 该 致力 于 家 
用 和 小 型 商用 计算 机 市 场 。 
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o 市 场 第 二 对 阵 IBM 


“分 大 的 个 人 计算 机 市 场 很 像 20 此 纪 初 的 汽车 工业 ”， 
RT) ME, "mE, -种 具有 革命 性 潜力 的 新 技 
术 正 在 研究 中 ， 它 吸引 了 大 批 公司 的 注意 ， 和 的 公司 其 至 
ART ER MEM RRM eT. OR, HA 
RE RENT HEART Fk.” 

GRAN) RUE: “没有 人 怀疑 IBM 就 是 个 人 
计算 机 业 的 遂 用 汽车 。 现 在 的 问题 是 谁 将 成 为 柱 特 或 者 殉 
莱 斯 勒 ， 而 谁 义 将 成 为 自动 机 车 或 斯 志 利 蒸汽 机 车 。” 

a 28 IBM 的 继续 增长 为 计算 机 公司 提供 了 成 为 市 场 第 
二 位 的 千 载 难 着 的 好 机 会 。 可 基 谁 能 成 为 计算 机 业 的 第 二 
大 公司 呢 ? 

DEG 曾经 有 过 最 佳 时 机 。 他 们 是 小 型 计算 机 世界 的 领 
头羊 ， 在 座 用 机 方面 有 一 定 的 商业 信誉 和 影响 力 。 可 是 他 
们 白白 丢掉 子 这 样 的 大 好 时 机 。 

有 赫兹 就 有 阿 维 斯 ， 有 可 口 可 乐 就 有 特 事 可 乐 ， 有 通 
用 汽车 就 有 福特 ， 有 麦当劳 就 有 汉堡 王 ， 可 见 总 是 有 市 场 
第 二 位 的 存在 空间 的 。 

既然 存在 这 样 一 个 位 曾 和 这 样 一 个 机 会 ， 当 然 也 就 不 
SHH: 美国 电话 电报 公司 (AT&T) 、 宝 来 公司 、 康 柏 、 
通用 数据 、 惠 普 、 美 国 国际 电话 电信 公司 CIT), SH 
接 、 国 家 现金 出 纳 机 公司 CNCR), HEGEL CSpeny), E& 
电脑 、 施 乐 利 天 顶 (Zenith)。 
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第 十 四 章 ， 计算 机 战 


当然 这 里 还 没有 列 出 我 们 的 日 本 同行 ， 爱普生 、 富 1 
Hin, SERBS, HAL Se mr, EA 
gs, 

ERICA — AA PERE RA RR fü 
誉 就 成 了 最 重要 的 卖点 , ARAS EL, AB 
的 是 整个 公司 。 来 看 看 一 些 选手 的 境 点 肥 : 

美国 电话 电报 公司 是 一 个 电话 公司 ,而 不 是 -- 个 计算 


这 来 公 Y 辐 是 一 个 大 型 计算 机 会 再， 而 在 个 人 计算 机 方 

面 并 没有 什么 业绩 。 

康 柏 在 对 IBM 的 低 价 位 进行 的 策划 进攻 嫂 相当 成 动 的 ， 
但 是 它 不 大 可 能 改变 其 进攻 策略 。 

通用 数据 起 小 型 计算 机 领域 DEC 的 FF RO o 

美国 国际 电话 电信 公司 (TTT》 是 一 个 联合 大 企业 。 它 
AX NARA MA. 

NCR 就 是 国家 现金 出 纳 机 ， 而 不 是 计算 机 。 它 在 计算 
机 方面 的 成 功 源 自 它 的 零售 数据 输入 系统 ， 这 应 归功 于 它 
在 现金 出 纳 宙 方面 的 实力 。 

re HE (Sperry) 基 大 型 计算 机 领域 的 男 … 个 失败 者 。 

王 安 电脑 是 一 个 文字 处 理 器 制造 商 。 王 安 有 很 好 的 机 
会 ,可 是 他 们 在 文字 处 理 器 方面 的 优势 可 帮 不 上 他 们 什么 
TL 。 

施乐 是 -个 复印 机 公司 。IBM 不 可 能 在 复印 机 方面 有 
大 的 作为 . | athe ites MBLs A 

天 项 (Zenith) 是 电视 机 制造 商 。 
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营 销 RK 


LB HAS DT MATI RRA NOR 
的 方式 难以 跟 上 飞速 变化 的 个 人 计算 机 世界 的 脚步 。 
那么 你 猜 我 们 认为 淮 的 机 会 最 大 ? ME. 

对 了 。 我 们 认为 惠普 公司 最 有 可 能 成 为 世界 上 第 二 大 
计算 机 公司 ， 患 普 在 小 型 计算 机 方面 仅 次 于 DE. MAR 
善 提供 的 个 人 计算 机 和 苹果 公司 的 产品 几乎 是 同样 用 户 友 
好 的 ， 

点 普 不 能 用 它 来 对 付 IBM。 没 有 人 能 取代 IBM. 

HR, Be WA ERR RRA A, Ak IBM 之 
后 商用 计算 机 方面 的 第 二 选择 。 接 下 来 ， 市 场 将 证 明 惠 普 
就 意味 着 商机 。 

过 不 了 儿 年 ， 事 实 将 会 证 明 一 切 。 
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wR TA A E 
是 独立 于 战术 结果 之 外 
的 力量 ， 那 会 陷入 错 谋 之 
中 ， 


ZN o 


一 一 卡尔 EPR 
He 





有 些 公司 认为 制定 战略 就 是 把 公司 里 最 优秀 的 一 四 
个 人 集中 起 来 ， 把 他 们 锁 进 一 间 屋 子 ， 直 到 他 们 想 册 办 法 
来 。 EME RRA CRA AER O | 

还 有 些 会 可 喜欢 把 整个 商 组 管理 层 召 集 刘 一 个 会 议 中 
心 【 或 彰 最 好 中 到 加 瘟 比 的 海岛 上 ) ， 为 公司 的 将 来 出 谋划 
Ro PAT CA, AA sk. 

AMARE FB de PAS Bie A DARA, OK 
Ta CT ES ae RE PR hy Bo BA IE ABA RT 


@ ik BS oe Tae OR 


就 像 形 式 应 该 服从 内 容 那 样 ， 战 略 应 该 服从 战术 的 需 
要 。 上 成 术 结 采 的 取得 是 战略 的 最 终 昌 标 和 惟一 目的 。 如 果 
一 个 给 定 战 略 不 能 为 战术 结果 服务 ， 不 管 它 的 战略 构思 多 
么 巧妙 ， 表 达 得 多 么 动人 ， 这 个 战略 也 是 错误 的 。 战 略 应 
BRA, MATS. 
-位 将 和 军 只 有 在 深入 、 详 尽 地 了 解 了 战局 之 后 ， 才 有 
可 能 制定 出 真正 有 效 的 战略 来 : 
党 销 战 略 应 该 从 市 场 底层 的 泥 洗 中 发 展 出 来 ， 而 不 是 
从 象牙 培 内 的 无 菌 室 里 . [NEAR BAER 
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Em 战 


=, MEN ew RE EATS (CEO) 2-2, | 

IA eR TAE SE RR ARKO A 
AGES. TA EAR. EEE, Ee A a 
BALA MAA fo A ET, FR BEL 7% NT 
TE. FEB ERTRA RB - TER. Rai, BIETER 
ARO bis A Fe, 

PAK BY AR AE OTN. BARA RAHMU 
RAR, fA MRA BERS EHER 890 18) A 29 17H 
投入 到 战斗 中 ， 以 完 盛 相应 的 战术 任务 ， 那 么 这 种 战略 最 
BR Fb IBC « 

BS We Re fy EF UN ap AR AS Ee PGK OY EINE. 
ERA PD AT shee, CSB ATS EH] 
1 bMS ROA. 

评判 艺术 作品 的 标准 常常 是 它们 的 原创 性 、 创 造 力 和 
和 组 像 的 独特 性 ， 主 营销 策略 则 不 同 ， 只 有 阿 顾客 和 竞争 者 
相 接 触 时 ， 才 能 判断 出 它们 的 有 北 人 性 。 

在 军事 斗 中 ， 战 覆 初 学 者 要 从 学 习 刺 杀 开 始 。 也 许 我 
们 不 必 奇 怪 雇 界 上 最 著名 的 军事 战略 家 是 在 12 岁 时 开始 他 
征 普 前 土 军 队 中 的 军事 生涯 的 。 

FRE ESF SESE REAR AIT A, ft AR R 
RRA. MER SRE ER Ro. HERAS 
PEER My SABA BRA. eS 
ES A RA eT ARE, AR Lb Ee BR BB A 
AT PRBG Fo. RER TR PRE. 

部 劳 塞 维 区 的 伟大 的 战略 思想 来 源 于 现实 经 验 的 熔炉 。 
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第 十 五 章 ”战略 和 战术 


¡AAA EEE, BARBERA RE AENA 
失败 的 痛苦， 

所 有 人 大 的 军事 战略 家 都 有 着 相似 的 经 历 。 他 们 的 战 
略 恩 想 的 到 得 是 建立 在 先前 的 战术 学 习 某 础 之 上 上 的。 战略 
RF AA. 


“REE 


存 18 世纪 未 ， 有 皇家 血统 和 皇室 姻亲 的 年 轻 人 绝 不 会 
MB NBA, A ARB al mee ME. eA ee. 
那 时 的 高 材 生 们 都 乐于 参加 骑兵 部 队 ， 身 着 精美 的 制服 ， 
WET Arm. 

AM, KFERAKFERE TE. SRM A RR 
了 用 来 侦察 ， 在 大 型 的 陆 牢 作成 中 几乎 没有 什么 用 武之 地 。 
(从 米 没 有 人 用 骑兵 突破 过 英国 人 的 方 阵 ,) 最 具 战 术 意 义 、 
AA RRA REA. 

BMAAMSRE- REO BERR. Mees 
ATE 24 SN RYE TRE, 434 SHYT BP. 

拿破仑 战略 的 高 明之 处 ， 就 在 于 大 炮 的 运用 ， 他 可 以 
使 大 炮 起 到 最 大 的 战术 效果 。 拿破仑 坚持 发 挥 炮火 的 机 动 
性 ， 在 尽 可 能 近 的 范围 里 集中 火力 ,在 敌人 的 阵线 上 为 自 
CM Ae RRA JA 

拿破仑 曾 说 : “AGRE 了 军队 和 国家 的 最 终 命 运 。 大 
ACA ME.” 


E HR 


JARA 


SAME TT AR TE GARE, Sein te 
拖拉 机 的 履带 ， 你 将 得 到 什么 呢 ? 那 就 是 坦克 。 这 种 20 世 
纪 的 武 紫 就 相当 于 拿破仑 时 代 那 种 能 够 发 射 6 磋 重 炮弹 的 
AM. 

ESSE ES Ib 
有 什么 奇怪 的 。 小 乔治 'S$' 巴 顿 ， 曾 是 1917 FRA RK 
的 观察 员 。 在 这 场 战役 中 英 军 发 动 了 世界 上 第 .一 场 大 规模 
的 坦克 进攻 ， 

i918 咎 ,巴顿 被 任 售 为 美国 第 … 位 装甲 部 挫 指 挥 官 。 
是 人 年 年 底 ， 他 率领 他 的 坦克 部 队 参 加 了 圣 米 蛤 尔 的 突出 阵 
地 型 战役 : 

巴顿 运用 他 的 坦克 战术 突破 了 诺曼底 ， 并 在 1944 年 前 
猛 实现 了 法 兰 西 突破 战 ， 他 的 第 三 集团 军 打 破 了 占 什 阵地 
的 所 有 已 知 纪 录 。 

且 不 提 巴 顿 所 有 过 人 的 品质 ， 他 同时 是 一 位 精明 的 战 
略 家 ， 他 的 军事 胜利 是 建立 在 克 劳 赛 维 蒋 模 式 的 战略 思想 
基础 工 的 . 

巴顿 说 :“ 人 们 不 应 该 先 制定 计划 ， 然 后 肯 让 形势 适应 
计划 ， 而 应 该 让 计划 适应 当前 的 形势 ,我 认为 胜 败 取决 于 
最 高 指挥 部 是 否 所 有 这 种 能 力 。"” 


第 十 五 章 战略 和 战术 


。 广 告 专家 


当今 彰 销 战争 的 坦克 开 大 炮 就 是 广告 如果 你 不 知道 
如 何在 战术 水 平 上 使 用 广告 ， 那么 你 这 个 营销 策略 家 可 二 
HERE. 

由 于 许多 管理 人 人 员 不 懂得 广告 力量 的 成 术 应 用 ， 同 严 
FTE PA ce BT AT BAPE ST, AM BO 
= AR Hp Ae Bee A SE sl a) ea ee, BRA: EP a Re 
TD BA STR Sis Sei Say, BAT Ba IS ARMA” 

SEHR ZS AA BBE AS AA RA ORY 
J", SOE AIRES Oy RAC, A A fe et 
驾 御 才能 。 当 时 的 形势 对 “办 公用 苹果 机 ”策略 非常 不 利 
(就 像 形势 对 滑 铁 产 战役 中 的 拿破仑 不 利 一 样 )， 可 是 斯 卡 
利 的 广告 旭 然 得 到 了 巧妙 的 发 挥 。 他 的 “1984” 广 告 主题 
RM TI: MOR CRATE: Fi RBI (George Or- 
well), 1903 ~ 1950, BEER, He eK A A) DEAN 
Tr aE MSF PR Re eR SE. PFA ÍA 《动物 
AED. CALA], a CHAAR EN SK 
ESA 

bd, KERERTAHENAÄBEAKHRUNT. 
FP A BROKERS ABBR EH. CARE 
仑 时 代 的 步兵 所 起 的 作用 部 样 ,) TARE, RR A 
重 天 的 营销 胜利 ,广告 是 最 至 关 重 要 的 武器 、 必 须 巧 妙 运 
Ho 
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E FR 


CHAT, 我们 说 的 广告， 是 指 所 有 能 影响 市 场 的 机 械 
TER, 包括 印刷品 PH. 宣传 、 旦 接 邮寄 、 试 用、 传单 
NER. 在 同样 意义 上 ， A AR Se HH AG RA BE BO A 

Ae A AA 0440 ee Ae RT.) 
HY RES HIPS RMA RU TRA ARS 
mA em AA IBM 的 PC 机 的 成 功 投放 市 场 ， 看 上 
大 并 没有 受到 广告 中 查理 :点 别 杯 的 影响 不错， 劣质 的 广 
告 对 强大 的 1BM 来 说 不 是 什么 大 的 阻碍 ， 可 是 ， 对 于 设 有 
像 IBM 那样 雄 麻 资源 的 公司 来 说 ， 上 沙 质 广告 带 来 的 就 可 能 
Fe Sk AB MAT ich. 


eR LITA AR RAN 


TSE BR E eT ARON RS RA TOR, a a 
RE FE TP) ARR EE FE OAS BR ARO SL, KA 
BAY AR MR AA HR Ae. BE OB AR Bo RAR MA E FE xP 
取胜 ， 

IBM 要 赢得 PC 机 大 上 成， 并 不 需要 依赖 出 色 的 广告 . 
IBM 作为 第 一 家 推出 个 人 计算 机 的 商用 计算 机 会 司 的 这 一 
策略 ME AENA O AR TERA. EA 
AAA LR. EA IBM AURA I 
HR, 使 它 确信 要 采用 这 - -战略 ， 

虽然 认识 到 了 广告 的 重要 性 , 但 是 许多 公司 经 理 却 错 
误 地 完全 依赖 于 它 。 他 们 企图 打出 “致命 一 击 ” 的 广告 ， 
SEF WE TIS REA, EA CP RAR, 1944 ERK A 
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特 勒 让 阿 登 高 地 的 反攻 ， 常 常 在 营销 战场 上 一 次 次 地 上 演 ， 
公司 们 当当 把 全 部 赌注 抑 在 大 量 广告 计划 上 ， 全 图 以 广告 
“挽救 局 面 ”。 

FAM, AEB. MAREA, HARIAS, 
那么 就 算 平 淡 无 奇 的 战术 也 能 取胜 ， 如 果 必 须 用 最 好 的 成 
术 才 能 取胜 ， 奢 么 这 种 战略 就 不 是 很 可 靠 的 。 

换 包 话说， 依赖 出 色 的 战术 的 公司 同时 也 在 依赖 不 稳 
固 的 战略 。 所 以 ， 俏 在- 家 会 司 采 用 下 列 两 种 方式 ， 就 盆 
AM, B-, BAAR, BZ, RMT HARA, du 
E At ob LE A BL 

DiGi 4: AE SEBS IN, BPA ZRF. GA 
事实 是 ， 没 有 他 我 们 照样 能 够 蓝 胜 。 

设 有 什么 是 绝对 的 。 市 场 普 销 如 局 军事 战争 一样 ， 心 
有 形势 极为 不 利 的 时 候 。 克 劳 塞 维 忒 说 : "ERRERH, 
在 绝望 中 进行 拼死 一 搏 的 可 能 越 大 。 

件 足 球赛 中 ， 重 磅 炸弹 总 是 在 绝望 之 时 打出 的 ， 因 为 
MAA E, eA-o. SRA. SAA 
TBR RS RA AA A PRE 

RIU RE) SE AR RT IR 
Rie EA, MESRK ARB LE, Ra o 


* 战略 指导 战术 
战斗 打响 后 ， 那 些 在 战略 发 展 过 程 中 忽视 了 战术 研究 


的 将 军 常常 凋 回 类 来 ， 上 反而 对 战术 变 得 过 于 争 感 。 
225 


E 销 战 


KREMER AA RER EN, MARA 
打响 i 二 ， 这 种 战略 就 应 该 对 战术 起 到 指导 作用 。 

为 了 实现 - 定 的 战略 自 标 ,一 位 优秀 的 将 军 应 该 共有 
名 视 战术 困难 的 能 力 。 有 了 时 有 必要 投入 大 基 资 源 ， 以 占领 
于 些 对 影响 整体 战略 发 展 的 关键 点 ， 比 如， 你 也 许 不 得 不 
# 一 段 时 期 内 仍旧 经 营 一 些 亏 损 的 项 日 ， 以 使 达到 eR 
本 [ 标 ， 进 而 保证 总 体 战 略 的 成 功 。 

及 之 亦 然 。 比 如 ， 当 一 些 可 麻利 的 产 申 同 你 的 战略 不 
ART, AR BE AR AB AS Bi eR FR Pe, BG AA 
及 如 们 ， ABET HE S| AS AMS He BY AF Ib BY AY ER 
TEN, MM be OF REE Pe BE a DA ARE BE 

AOL TAA, OSE Ap Oa SE ta i BR hE Ah HRD 
防区 域 ， 就 大 功 告 成 了 。 SPAM, TE RRS A 
FF 于 以 而 岂 。 这 种 情况 只 有 在 有 助 于 战斗 全 局 发 展 时 才 算 
成 功 : Soe EAE: “UR TERRY, BATENE— tk 
LPRA SEE. 战争 也 是 如 些 ， 单 独 的 优势 无 法 
癌 整 个 战斗 结果 相 分 离 。 

然而 ，20 世纪 的 商人 们 ， 如 可 口 可 乐 后 产 商 ， 有 时 就 
后记 了 这 条 19 世纪 的 商 大 们 站 经 很 明白 的 原则 。 他 们 推出 
极 旬 销售 的 刍 怡 可 口 可 乐 ， 而 后 “ 泰 伯 ”可 口 可 乐 〈《Tab ) 
和 牛 古 下 清 时 又 表示 万 分 惊 这 。 这 正 验证 了 “单独 的 优势 无 
法 同 整个 战斗 结果 相 分 离 ”。 

公司 的 战术 销 若 缺 筷 战略 指导 ， 权力 的 分 散 管 理 昆 最 
常见 的 原因 。 就 像 产 品 扩 展 策 略 一 样 ， 短 期 内 分 散 管 理 右 
AM AM, ARA, DUES ALARMA AL 
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fit. 典型 的 -个 例子 是 美国 国际 电话 电报 公司 (ITT)， 此 
公司 目前 正在 为 其 长 年 的 分 散 管 理 付出 代价 。 

AE E DS 
WA, AAA. Th 2 ot Bl te AS OT FE AR 
是 制定 优秀 战略 的 一 个 重要 组 成 部 分 。 但 也 只 二 一 个 组 成 
部 分 而 已 。 Ee AEA RK, RTA A 
SAG ED BIC AR A 


8 惟一 的 攻击 点 


在 任何 时 刻 ， 一 个 公司 的 战略 计划 只 能 烤 淮 一 个 惟 一 
的 且 标 。 

这 个 目标 应 该 优先 占用 公司 的 资源 。 也 许 我 们 可 以 把 
它 称 为 “惟一 的 进攻 点 ”。 

分 向 管理 和 缺乏 一 化 性 的 整 蛋 策 略 必 将 导 敏 多 点 进攻 。 
这 -点 在 现今 美国 的 商界 是 一 种 普 壳 现象。 这 些 策 略 中 有 
成 功 的 ， 有 失败 的 ， 但 是 没有 能 长 期 协调 运作 的 。 

K At FS RE CExxon) 那些 傅 运 多 人 镍 的 办 公 室 产 咒 和 
系统 吧 : Qwip. Qwyx, Zilog. Vydee, Daystar, Dialog 和 Del- 
phi。 它 们 是 艾 克 森 用 于 开拓 办公 市 场 的 产品 的 名 字 。 可 是 
艾 克 森 的 整体 策略 在 哪里 呢 ? TRAMA ARA AAA ZA, 
器 的 混合 可 好 多 了 。 

AAA AREA, IBM 在 PC 市场 的 登陆 可 大 
不 相同 。 他 们 要 通过 PC 来 实现 一 个 重要 的 战略 月 标 、 也 就 
是 他 们 以 此 来 保护 公司 的 大 型 计算 机 业务 ， 防止 低 价 产品 
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受到 侧翼 进攻 。IBM 在 PC 市 场 投 和信 了 大 其 的 能 量 和 资源 
(基于 同样 的 想法 ， 他 们 曾 在 下 十 年 前 在 IBM 360/370 大 型 
计算 机 方面 进行 了 同样 的 运作 )。 

一 些 公 司 第 崩 纵 他 们 的 子 公司 配备 一 定 的 资金 和 物资 ， 
FATES REAR, BES. “EB, SER 
些 资产 ， 用 它们 来 赚钱 ， 这 是 那些 采用 多 点 进攻 的 公司 的 

-种 常见 的 命 今 。 

这 些 子 公司 进入 市 场 后 ， 它 们 的 进攻 目标 前 常 局 限于 
那些 “有 机 会 的 目标 ”。 为 什么 一 个 给 定 目 标 容 易 完 成 ， 对 
于 这 个 呆 题 可 能 有 一 些 正 确 管 案 。 例 如 ， 该 产 操 可 能 没 在 
HE o 

以 文字 处 理 器 为 例 。 当 IBM 大 举 进 入 多 用 途 办 公 计 算 
机 市 场 时 ， 它 留 下 了 文字 处 理 器 这 个 相对 开放 的 市 场 。 所 
以 拉 尼 尔 (Tanier)、CPT、NBI 和 其 他 一 些 公司 纷纷 疾 入 这 
个 市 场 ， 试 图 利用 这 一 :有 利 村 向 占据 这 一 日 标 。 可 是 这 些 
公司 的 明天 又 在 哪里 呢 ? 

当 人 华纳 通信 公司 {Wamer Communications) 3E HF Atari if 
算 机 时 ， 他 们 有 一 个 长 期 的 整体 策略 吗 ? 还 是 在 玩 游戏 呢 ? 

在 通用 制造 三 (General Mills》 把 全 部 财产 输 给 埃 左 氏 
(Izod) 之 前 ， 他 们 有 没有 一 个 战略 性 计划 呢 ? 

你 认为 美孚 石油 公司 (Mobil) SEHEN UK 
(Montgomery Ward) 怎样 看 ? 

过 去 ， 这 些 整 体 行动 是 以 多 种 经 营 这 一 时 尚 为 和 借 蝇 来 
为 它 人 自己 辩护 的 。 然 而 它们 都 背离 了 一 个 基本 的 军 学 味 
则 ， 恕 集中 兵力 的 原则 。 
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为 什么 MCI 在 对 AT&T 这 个 业界 巨人 的 战斗 中 要 开辟 
MCI 邮件 (MCI Mal) 这 个 第 二 阵线 呢 ? 从 军事 的 角度 看 ， 
这 是 根本 毫 无 意 允 的 一 招 。 随 着 MCI 邮件 (MCI Mail) 损失 
的 不 断 加 大 ， 这 一 行动 同样 毫 无 市 场 意义 。 

当 通 用 汽车 公司 中 到 达拉斯 给 罗斯 : 佩 罗 特 (Ross Per- 
ot) 的 电子 数据 系统 提供 25 亿美 元 时 ， 他 们 玫 底 想 要 做 什 
么 ?你 可 以 肯定 的 有 是， 这 没有 什么 战略 性 的 意义 。 

RHE GH RSG, Beem Ce nit 
我 们 无 法 拒绝 )。 如 采 各 公司 脱离 自己 的 业务 去 发 展 多 种 经 
A, PARRA REPMT. 

以 案 尼 会 可 为 例 。 据 《财富 少 ERE, RE ET 
A “5050” HB. REZA, A 1990 年 ， 它 将 成 
为 -~ 个 半 消 费 老 和 半 非 消费 者 的 公司 ， 以 取代 它 的 “80 一 
20” 的 现状 。 MAMAR XD? 

没有 ! 那 只 不 过 是 把 资源 从 你 将 要 取胜 的 战斗 中 转移 
到 你 将 失败 的 战斗 中 去 而 已 。 另 外 ， 索 尼 进 行 这 一 运作 的 
时 期 正好 是 他 们 的 生意 在 消费 者 方面 正 处 于 危机 的 时 候 。 
他 们 的 格式 盒 式 录像 机 系统 (Betamax) 这 一 技术 正在 不 断 
让 位 于 家 用 电视 录像 机 系统 (VHS) ER, PATI RABE A 
Tp WE? 


® 进攻 与 反攻 
根据 物理 定律 ， 任 何 作用 力 都 有 一 个 相应 的 反作用 力 - 


许多 萌 销 指挥 官 在 制定 作战 计划 时 都 以 为 天 人 根本 不 会 存 
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{FAR HE RAR AA IX AS 

PST E RAE E PRA RY) oe RIK CE. PR BY 
Tul HR ih, AFM A AT, RRR EK 
0 PR PR RTT A, CEM RRR a. 

FRR AS BE Bt. —- TP OS FG REN ZZ HE F 
的 反击 行动 . 许多 营销 战 原则 都 谈 到 了 反击 的 危险 。 第 二 
条 进攻 原则 就 是 ;寻找 领先 者 强势 中 的 内 在 区 点 ， 并 攻击 
此 晓 上 总 。 领 先 者 要 想 阴 击 这 一 进攻 ， 就 不 得 不 减弱 月 身 的 
FPWR EIA eS 

LAS -种 方法 可 以 分 析 大 党 反攻 的 可 能 性 ， 即 参看 市 
Mit MA Rik. wlan, - BAR AR wR he 
BOT ty ite - Fire, SAAT AS Y ES TE IX 
FR POR RE AR ER OA BT RB 
老鹰 的 拼死 争斗 。 

要 考 赔 到 敌人 的 反攻 你 的 对 手 们 将 付出 比 你 更 多 的 
资金 和 牺牲 来 保卫 他 们 已 经 拥有 的 东西 ， 


es 行动 不 能 脱离 战略 


不 管 一 个 公司 要 采取 和 什么 样 的 行动 ， 这 些 行 动 都 不 能 
EAT AAA ATAR 
FATE ABBA AORTA Bae op IF, AAN, 
革 果 公司 曾 宣 布 他 科 将 进军 《 奸 富 500 ck, BRA A A 
能 就 这 样 往 沙 发 上 一 至 ， 说 :“ 和 现在， 我 们 的 战略 是 什么 ?” 
Ih] CWA FR) SU BET AH HEFT NR AT RR GE 
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Bi sf A [BM INSEAD, ADE EB RR, ESR 
EA MRA LE AI FERS al, 

“GPR, JL EOE AR HEREIN, PRA AA 
ANREIZ, fA AU ATT Ay REA PR ER 
攻 - 但 是 这 些 因素 只 能 从 一 定 程 度 上 有 所 帮助 . OG RENO 
战略 问题 中 ， 一 个 萌 有 资源 像 昔 果 公 可 这 样 的 小 公司 能 否 
什 IBM HY Hae b+ Be HE Me? 

“TU ge o> al 47 Et, ABA TE in] SE a8: Ay BEB” 
th EP RU a SUR NK AA PRK FRR, 40 
i Fs AGE — AS BY) Bh, RE SE BACH 
定 战 略 米 实现 这 个 是 标 。 实 际 上 没有 什么 公司 强大 得 足以 
这 样 行囊 。 因 为 总 有 一 些 日 标 晨 这 种 方式 所 准 以 达到 的 ， 

(AM SRA OAT E RA GHIA. M 
们 从 来 不 让 他 们 的 自信 来 影响 他 们 的 判断 。 他 们 从 不 试图 
实现 不 可 能 实现 的 目标 ， 也 从 不 在 合理 的 日 标 之 外 发 动 什 
么 成 斗 或 进攻 。 他 们 总 是 集中 精力 十 那些 可 以 通过 呈 用 的 
战 本 上 具 来 完成 的 那些 目标， 而 从 不 在 那些 评 伟 的 方案 利 
不 可 能 的 梦 填 土 耗资 精力， 


@ 战略 不 能 脱离 战术 


如 果 说 行动 意味 着 战略 ， 那 么 战略 就 意味 着 战术 。 这 
个 连续 统一 体 是 天 衣 无 颖 的， 如 果 你 试图 在 其 中 任何 一 点 
割裂 它们 邦 将 饱 党 苦果 。 有 关 战 术 的 知识 可 以 帮助 你 制定 
相应 的 战略 ， 从 而 使 公司 的 一 套 行动 路 线 成 为 可 能 。 
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HU -行动 得 到 认可 ， 该 战略 就 开始 起 主导 作用， 
以 指导 相应 的 战术 。 如 果 在 战术 和 战略 之 间 设 罩 一 个 伪 化 
的 障碍 ， 那 将 阻碍 整个 的 进程 。 

以 广告 为 例 ， 这 是 许多 营销 战 中 的 主要 部 分 。 各 公司 
道 带 雇 们 一 些 代 理 商 来 处 理 广告 战 的 战术 问题 。 可 J 是 在 代 
理 商 开始 了 作 之 前 ， 通 常 这 些 公司 已 经 制定 了 了 自己 的 营销 
战略 ，。 换 铝 话 说 ， 各 会 司 岂 定 了 要 做 什么 ， 渣 代理 商 决定 
ERE. 

这 听 起 来 既 简 单 又 人 台 理 ， 以 至 于 我 们 试图 指出 这 一 安 
排 的 致 谷 缺 隐 似 乎 是 毫 无 根据 的 。 然 而 在 这 酚 者 之 间 设 置 
的 人 为 障碍 将 把 代理 商 的 专业 化 的 战术 知识 这 一 重要 内 素 
452 7] AY AR Ae FE POR Ze 

难道 米 勒 啤酒 公司 愿意 面 对 把 两 个 主要 产品 建立 在 . 
个 名 称 下 的 战术 难题 吗 ? 当然 不 会 了 。 米 勤 先 制定 了 战略 ， 
然后 把 战术 工作 交 给 了 它 的 两 家 广告 代理 商 。J' 沃 尔 特 - 汤 
普 森 是 罕 对 拒 两 种 主要 踢 酒 品牌 划 归 同一 名 称 表示 剑 疑 呢 ? 
你 会 不 会 对 赢利 5000 万 美元 的 战略 产生 怀疑 呢 ? 会 不 会 对 
告 代理 商 每 年 750 万 美元 的 创收 表示 怀疑 呢 ? 

为 了 在 今后 的 营销 成 争 中 走 正 取胜， 广告 代理 商 必 有 颁 
制定 出 哑 多 的 具有 战略 意义 的 计划 ， 各 家 公司 也 要 学 习 虽 
ZI TERRAIN. RBA RAMAS. 

Ati, HANA AIR AAC E REFERIA 
广告 战术 知识 转变 为 战略 方案 ,对 广告 战术 有 较 深 了 解 的 
DAME BAIL. 

BEAN RS Se oP BT Lk ee BA 
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壳 的 要 求 ， 因为 他 们 一 所 知道 了 真相 ， 他 们 只 是 不 想 为 广 
告 计 划 的 成 功 与 否 负 责 , 他 们 更 愿意 责怪 产品 本 填 或 者 销 
HAM. 


® 运用 后 备 军 


军 兴 指挥 官 不 会 在 没有 充足 后 备 罕 的 情况 下 发 动 进攻 
ro SRA Re: “ACE RAG ARA EA A AO BI 
注 的 主要 问题 。” 

其 有 更 强大 的 后 备 平 的 统帅 掌握 着 战场 的 控制 权 。 但 
是 却 不 必 把 全 部 后 备 力 量 投 入 到 每 一 次 战斗 中 去 。 

没有 一 家 公司 会 把 整个 年 广告 预算 在 1 月 1 号 就 全 
部 用 完 . 也 没有 哪 位 平 事 将 镇 会 在 同 彼 大 交战 时 把 上 所有: 
EHRHAANR. KH, 后备军 的 使 用 和 调动 常常 是 关 
键 所 在 。 

- 作 优 秀 的 将 军 会 尽力 在 不 调动 所 有 毛 备 军 的 情况 下 
FABRA. OPA AM, MALA -方志 昌都 是 耗 斥 了 后 
EM e 

当然 了 ,我 们 在 此 探讨 的 是 战术 意义 上 的 后 备 军 ， 契 
一 及 有 需要 ， 就 能 立即 投 和 人 战斗 的 兵力 。 战 略 后 落 军 则 是 
另 一 回 事 。 军 队 不 能 依靠 首先 征 募 然后 进行 训练 的 上 上 兵 。 
CHARS SU, THER SRA, MUA 
Am ABROAD, WRI ORE SM EMA, AZ AE 
RENA. DHRU, RRO PAS. E 
些 乓 力 能 被 马上 调动 并 投 和 战斗 才 算 是 后 符 盏 。 
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A ik Be ieee BAR AR MA E, AZ BAA a 
Wt la a ENMARCA FAA SOLS WR, 
Ls] Ay A BE AB AS BE AEE ST a 7G PS. 最 好 应 该 
投资 IA, RAP a aR a EA 

这 一 原则 辣 样 拓 几 于 那些 企图 在 太 短 时 间 内 在 坟 包 的 
WALRA AS Pe hae]. PT BE eee "N 
AE Le” 





1000 个 杰出 人 物 中 ， 
有 些 以 智慧 出 名 ， 有 些 以 
勇敢 或 意志 坚强 而 著称 ， 
! 可 能 却 没 有 作 能 结合 这 
些 优点 ， 从 而 成 为 统帅 中 
的 佼佼 者 。 


—FR BE RFE | 
BER 










(eKA HM BR bk, ATH a Bae A 
色 ， 平 羔 无 奇 地 经 营 着 他 们 的 会 可 ， 引 不 超 世 人 的 证 意 ， 
也 许 尾 因为 这 个 苦 因 ， 他 们 在 鼓励 或 激励 员工 二 气 方 面 也 
没有 投入 多 少 精力 。 这 种 状况 几乎 设 有 什么 例外 。《(【 仅 有 的 
例外 是 通用 电气 的 杰克 ': 韦 尔 奇 、 克 菜 斯 勒 的 李 : 英 科 卡 ， 
以 太 花 旗 银 行 的 约翰 -里 德 。) 

许多 企业 领导 者 都 躲藏 在 多 种 经 营 和 和 分散 管理 这 商 个 
ACER, EAGER FE. 

ALS APR ea, E ee 
AE EEE AAA AL RHR. 在 这 和 急需 优秀 
思想 家 的 紧急 时 刻 ， 商 界 却 证 背 道 调 驰 。 才 种 经 营 各 分散 
FAT TAI. (ME) 企业 500 强 中 ， 
其 中 一 家 硅 口 道 ， 其 半数 的 经 理 都 涉 身 于 战略 策划 中 。 

巴顿 的 第 三 集团 军 有 105 名 军官 ， 而 只 有 1 名 负责 战 
略 策 划 。 

决策 过 程 涉 及 的 人 越 多 ,公司 越 难 出 台 优 秀 的 战略 ， 
我 们 要 懒 的 是 让 决策 过程 步 步 走 向 成 功 ， 而 涉 是 节 节 败退 。 

分 散 管 理 消磨 了 商业 人 员 的 冒险 精神 。 经 理 们 并 不 是 
傻瓜 ， 他 们 知道 ， 只 要 他 们 能 突破 “解雇 线 ”， 就 能 顺和 奔 
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AA REZO PRR RR PR RRS. 
(BAAR BAY ALIA Se AS Da Eh HE 
这 杀 线 之 下 : 假 站 你 因为 基 人 没有 完成 他 的 销售 目标 而 能 
解 诗 他 ， 你 就 处 在 线 上 . 

注意 ， 你 在 “解雇 线 ” 之 上 时 ， 你 个 人 并 没有 什么 销 
At. FAST. AA LR ARA SS OA HB, 
销售 失败 了 ， 休 可 以 责备 他 人 、 你 已 经 在 公 可 占有 了 一 府 
之 地 ， 且 是 个 不错 的 位 置 . 

ALI) op MER? BOK RE, ZS] BEAD Bl aT iF 
多 块 人 镇 地 ， 每 个 领地 都 没有 是 够 的 力 基 自行 发 动 大 舰 模 的 
销售 行动 . 因此， 许多 公司 的 销售 活动 降级 为 许多 小 规模 
PAK], MRR FR CER 

我 们 相信 ， 企 业 在 变革 . PAPA FR ABER 
各 个 领 邮 ， 以 便 拥 在 足够 强大 的 力量 发 动 有 效 的 营销 战斗 . 
这 之 后 ， 企 业 允 面临 另 一 个 问题 。 哪 里 才能 找到 可 以 指挥 
这 些 大 规模 行动 的 澡 销 将 锁 呢 ? 

DORE A A AMER SS. SEO REE RU, SAA 
AMAA AAT Se HAT AAA RATE a BE. 
1000 个 人 中 人 也许 只 有 一 个 。 

缘 销 将 领 震 要 拥有 哪些 才能 呢 ? ENEE EHE 
院 、 安 纳 波 利 斯 【 译 者 注 : 安 纳 波 利 斯 ， 美 国 马里 兰州 首 
HF, RAS eR EH) 和 西点 军校 学 习 些 什么 呢 ” 


TB aR ES 


oF 4 Gh MAL RF 


Ae E ES MI BATE EW. AAA TP ACRE, 
道 常 并 不 被 让 为 是 PRE. 然而 ， 若 号 缺乏 这 种 品质 ， 
Sl 作为 一 位 将 领 . 必须 有 足够 的 灵活 
机 动 性 ， 使 战略 适应 形势 ， 而 不 能 反之 ， 

VES MER RAR a, Bi) -开始 就 采用 以 往 
PARR. a AO aR ae A eA ap or, SLOP a 
势 服 从 战略 : UB AP ARE, HA “SESE” MOR BRA 
EM. 

ERE RE RI ABBA A 
IW. E LALA RO AEB TR BER.” 

在 战争 的 迷雾 中 ， 人 们 还 容易 就 玉 用 过 去 经 过 检验 的 
成 功 战 略 。 对 约翰 尼 来 说 ， 其 他 的 策略 看 起 来 则 极为 鲁 基 ， 
hig be: “TR RE RDA AR RE.” 

有 时 , 下列 态 度 被 误 认 为 是 一 种 优点 。 比 如 一 种 得 型 
EA EA EA. E MERMA, MAA 
化 、 强 硬 不 出 是 弱点 ， 绝 不 是 优点 。 

(ESA, AAR SRR MN BA. BR 
争 者 打算 前 价 时 ， 公 司 管理 屋 说 :“ 他 们 知道 他 们 的 产品 值 
多 少 价钱 。” 

当 一 位 员 汪 提议 向 竞争 者 发 起 进攻 时 ,公司 管理 层 又 
说 : “我 们 相信 正 商 进攻 ， 我 们 的 产品 要 以 夺取 胜 ， 而 不 能 
IRS eS ADA? 

239 


E 销 K 


OFS AF SAR FT Ma Fy UI AA a EE AA 
Ae SEP Ty We ee, 聆听 所 有 的 意见 : 

小 古 头脑 的 这 种 灵活 性 能 引起 敌 营 的 优 民 ;他们 无 法 
FANE A fa Rp BIS, EIER, BY TSE BH 


SHAM LAA BA 


ATA THREES MT E. BAD SRE AC. 

{Fe Re HL 2S Te EE Se, MAA 
领 拥有 无 限 的 勇气 ， 抵 制 强权 ， 听 取 八 方 意见 。 优 秀 的 将 
MAMI, RATE, ARE FARINA, AM 
RAM, OTE, RAS BEM RET. 

E SORE SAGE : 


“如 果 要 我 用 一 个 词 总 结 作为 一 名 优秀 的 经 理 
的 素质 ， 那 就 是 “决断 力 '。 你 可 以 使 用 世界 上 最 
先进 的 计算 机 ， 也 可 以 收集 到 所 有 的 图 表 和 数据 ， 
但 是 最 终 你 得 对 收集 到 的 信息 进行 总 汇 ， 制 定 
出 一 张 时 间 表 ， 并 且 开 始 行动 。” 


平庸 的 将 领 都 是 “强悍 ”型 的 :“ 没 人 能 告诉 我 应 该 二 
TA.” 他 们 被 营销 战 所 吸引 ， 是 因为 营销 战 和 军 淖 战斗 极 
为 相似 ， 他 们 时 常 也 会 引用 和 牢 事 术语 ， 谈 此 “部 队 ”、“ 突 
E AAA. 

“强悍 ”型 的 将 领 总 是 守住 以 往 的 策略 不 放 ， 就 好 像 是 
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第 十 六 章 和 营销 将 领 


对 过 去 的 决策 和 战略 有 过 什么 感情 承诺 ,这些 人 在 本 质 上 
岂 经 迷失 了 方向 。 对 他 们 来 说 ， 勇 气 的 最 终 表 现 古 为 自已 
的 公司 特 犊 。 

“强悍 ”型 的 大 却 可 以 成 为 优秀 的 领导 。 领 导 不 必 非 得 
是 优秀 的 将 锁 或 战略 家 .， 俏 车 一 个 公司 土气 极为 低落， 来 
自 外 部 的 战略 根本 没有 效 胜 的 指望 ,公司 更 加 需要 领导 济 
不 是 战略 这 时 ,一 个 自负 、 以 自我 为 中 心 的 人 可 能 成 为 
最 好 的 独 导 。 因 为 这 时 公司 鼎 和 需要 的 是 内 部 能 够 鼓 舞 士 气 
的 领袖 . 

RRR RU. HBA, KANAREN, th 
能 成 为 优秀 的 战略 家 .巴顿 就 常常 对 着 镜子 演练 他 的 “ 战 
SR”. FF SE FARRAR ea bi: “NN 
有 一 个 ， HARE, RAE, RNR. 
AAA" 

Ait, PBJ TH, XARXA EAN 

YF al] SB hop oR va TAR, MANU AAA 
ARCH ERE. IT. Rae Re. FATA 
HERA? BE BE BB BA BIER. 


© 营销 将 领 必 须 勇 敢 


RCE, SPL MAHA FBSA. FP 
He a Ae th FOR Se EE, 
RRR FBO EAR DRAE a BB, ARETE 
HUH AER EBM. HOARE, OBE eee 
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(ASHE FRNA A, HRA AMIS AT N, E 
LAN, ELITE 

PARA Tie BA I A, MARIA LAS 
E A, MENTOR ARE A, BA AT 
Kreise. RE CPR AE OA A a 
的 精 昼 。 

AREA: “PAM, BORE.” RRB 
TER, RAST ETA eRe. ACRE, 

PLA RMR bs, ATIC PAT PAA AE 
是 拥有 AGRA REE E BERK. 

VT a ATE AN OL ARA TRA. ETA 
上 时， 他们 终 现 出 了 太 儿 的 勇气 ， 而 当 处 于 顺境 之 时 ， 他 们 
又 太 小 心 着 慎 了 。 


e 营销 将 领 必须 通晓 事实 


将 领 们 要 人 慌 的 是 进行 概括 ， 统 斤 全 局 .因为 随 着 经 验 
的 积 宗 ， 将 领 们 在 制定 主要 战略 时 衫 机 就 不 必 通 晓得 个 细 
OS. 事实 上 ， 专 家 们 时 常 受 到 最 高 管理 屋 的 轻视 。 任 何人 
如 果 在 茶 一 领域 的 知识 过 干 广博 的 话 ， 人 们 总 是 对 他 是 否 
HH AAG Se Bo Be A Se Pe bE aS AE 
背 销 策略 并 非 难 事 ， 谁 都 可 以 制定 。 每 家 商业 刊物 的 
编辑 看 来 部 迫不及待 地 想 告 诉 美国 名 家 公司 经 营 之 道 。 
真 型 前 进一步 就 是 还 误 。 每 一 个 营销 问题 都 有 一 个 简 
单 明 了 的 等 案 ， 然 而 这 种 竺 案 通 常 都 是 错误 的 -可口可乐 
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第 十 六 章 ”营销 将 领 


在 宣布 变更 其 本 料 时 ， 其 总 裁 守 丫 肖 :“ 这 是 我 们 制定 过 的 
RAI AIMAR.” 这 又 是 个 错误 。 

吧 劳 鹤 维 获 说 :“ 战 搜 中 的 一 切 部 很 简单 ， 然 血 最 简单 
的 事情 芭 是 很 困难 的 。” 

优秀 的 营销 将 领 制定 战略 时 ， 从 某 础 做 起 ， 从 细 闻 做 
起 。 一旦 成 略 发 展 完 善 ， 就 是 简单 的 ,但 不 必 非 得 是 “ 显 
md” mM. 


e 营销 将 领 霸 要 运气 


在 中 场 营销 战斗 由， 运 所 起 着 重要 作用 。 战 略 已 定 ， 
BIC, RRA AR RER T - ARTS MAA 
Bir S DETER, ce TARA 

克 和 劳 塞 维 菊 说 过 :“ 和 再 没有 其 他 的 人 类 活动 能 这 样 癌 机 
遇 持 和 久 普 遍地 联系 在 一 起 。 战 争 与 打牌 最 为 相似 。 

运气 离 你 而 去 时 ， 你 号 要 准备 尽快 减少 损失 。 克 池 案 
维 奖 说 :;“ 有 条 件 的 投降 并 不 是 一 种 耻辱 ， 一 位 将 军 绝 不 廊 
意 战 斗 到 只 剩 一 个 人 ， 一 位 优秀 的 棋 于 也 绝 不 会 下 一 切 败 
局 已 定 的 棋 。 

如 果 艾 森 豪 威 尔 能 做 到 在 朝鲜 战 节 中 认输 ， ABA, -- 
位 优秀 的 昔 销 将 军 也 应 该 能 知道 何 时 地 吴 调 退 。 扯 日 浪 沉 
资源 以 保存 自我 毫 无 意义 。 最 好 应 该 重 认 失败 ， 铀 喘 打 入 
A AAT ARPS. 

营销 战场 上 还 有 更 多 的 战斗 要 打 ， 更 多 的 胜利 等 着 二 
if FE St HR. 
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9 营销 将 领 应 该 通 懂 规则 


要 想 打 赢 一 场 比赛 ， 你 首先 必须 学 习 比 赛 规则 或 原则 ， 
然后 你 得 争取 忘掉 这 些 规则 ， 也 就 是 说 ， 和 你 必须 学 会 在 不 
思考 规则 的 条 件 下 进行 比赛 . 

AN TR fe: SAA LE HE ER RISE, HEBEN, OB 
是 如 此 。 衫 本 没有 捷径 可 图 ， 人 和 你 必须 从 学 习 规 则 开始 ， 然 
BERTA], BRR, 

网 球 比 赛 中 ， 网 球 手 根本 就 不 会 考虑 握 拍 姿势， 或 者 
想 着 哪里 站 是 最 佳 击 球 点 。 网 球 选 手 层 做 的 是 集中 精力 ， 
想 着 击败 对 手 。 

准 营 销 将 领 们 首先 应 该 学 习 和 营销 战争 的 原则 ， 然 后 在 
作战 时 忘 朱 这 些 原则 。 优 秀 的 将 领 不 应 该 刻意 问 : “我 们 正 
在 打 的 是 哪 种 类 型 的 战 苇 ”我们 应 该 运用 什么 原则 呢 ?” 

优秀 的 将 领 应 该 通晓 战争 原则 ， 做 到 芍 轻 就 部 .把 精 
FRE HES ko MBA PPAR, A a 
—-B#2, REM, BIRT. 

现今 的 市 场 营销 中 存在 的 问题 不 仅仅 是 缺乏 规则 ， 最 
大 的 问题 在 于 没有 意识 到 首先 应 该 掌握 的 就 是 规则 ， 

为 了 纠正 这 个 问题 ， 营 销 人 员 上 必须 开始 系统 学 习 市 场 
Set, REBAR RRM, ASR 
#4 Z BE Lb aR YT, 

OS ALAS PLATE PRR A EL, HA 
AE FER BS AK TT So 
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$ 后 id 


7S aE BR AA AA ER EA 
PS TENSIVE Marketing Warfare o 

an AS TH A AAA EA, BMA, eT 
HERA, EUA FER LI, TE, 
在 营销 战 中 立 于 不 败 之 地 呢 ? 

本 书 适 时 而 作 ，, 将 军事 战略 和 思想 真正 融会 贯通 到 市 
场 营销 领域 中 ， 突 破 了 文字 的 界限 ,将 战争 的 深 屋 含义 阅 
述 得 淋漓 尽 致 。 文 中 指出 只 借用 军事 词汇 是 远 远 不 够 的 ， 
我 们 必须 学 习 文 字 背 后 隐藏 的 深层 的 平 事 思想 。 

书 中 者 述 了 进攻 战 ， 防御 战 、 侧 翼 战 和 游击 战 等 军事 
领域 的 战略 形式 在 市 场 营 销 中 的 具体 应 用 。 作 者 列举 了 历 
史上 许多 著名 的 战役 及 大 量 营 销 案例 ， 此 外 还 提出 了 肉 为 
新 颖 的 观点 ， 指 出 了 传统 营销 中 的 一 些 洪 区 。" 左 客 是 上 
m Whee BD TA, PS IPRA Y 
de Wk AA RA 7 

本 书 举 例 翔实 ,论证 充分 ， MB Se te, PAR, 
有 具有 说 服 力 ,对 营销 界 人 士 来 说 是 一 本 极 县 实用 性 的 参考 
书 。 

RIE. MSR, AMA OE PM RARA 


rr + 


决策 ， 这 本 书 可 视 为 指导 人 类 起 维 与 行动 的 必 备 之 书 。 
要 读 完 这 本 书 ， 你 绝 不 会 说 我 们 是 在 夸 夺 其 谈 。 
关于 本 书 的 翻译 ,我 们 人 尽量 做 到 忠实 原 答 ， 保 皖 原 状 
风格 ， 对 难 解 之 处 作出 注释 以 供 参 考 。 为 使 读者 更 清楚 有 
些 公 司 和 产品 名 称 的 原文 ,我们 将 它们 放 在 详 文 后 的 括号 
里 。 水 平 所 限 ， 难 人 金 公 有 种 种 不 足 之 处 ， 望 广大 读者 不 音 
指正 。 


译 者 
2001 年 8 月 
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